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SEÑORES MIEMBROS DEL JURADO 
 
Dando cumplimiento a las normas establecidas en el Reglamento de Grados y 
Títulos sección de Pregrado de la Universidad César Vallejo para la experiencia 
curricular de Metodología de la Investigación Científica, presento el trabajo de 
investigación pre-experimental denominado: “Datamart para la evaluación de 
ventas en la empresa Entel Perú S.A.”. 
 
La investigación, tiene como propósito fundamental: Determinar la influencia de un 
Datamart para la evaluación de ventas en la empresa Entel Perú S.A. para mejorar 
el proceso de toma de decisiones en el área de facturación de la Empresa Entel 
S.A. 
 
La presente investigación está dividida en siete capítulos: 
 
En el primero capítulo se tiene la Introducción, donde se detalla la problemática, 
razón y motivo de la investigación, trabajos previos del mismo, teorías relacionadas 
con el tema y las hipótesis y objetivos para su desarrollo. El capítulo II método a 
emplear en la investigación, estudio de las variables, población muestra a utilizar y 
aspectos éticos a tener en cuenta. El capítulo III detalla los resultados obtenidos en 
la investigación. El capítulo IV indica la discusión a la que se llega. El capítulo V 
presenta las conclusiones obtenidas de la presente investigación, el capítulo VI las 
recomendaciones en tener en cuenta. El capítulo VII las referencias para la 
elaboración de la investigación. 
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La presente tesis detalla el desarrollo de un Datamart para evaluación de ventas en 
la empresa Entel Perú, debido a que la situación previa a la aplicación del Datamart 
presentaba deficiencias en cuanto al costo unitario y crecimiento en ventas. El 
objetivo de esta investigación fue determinar la influencia del Datamart para la 
evaluación de Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
 
Por ello, se describe previamente aspectos teóricos en crecimiento en ventas, así 
como las metodologías que se utilizaron para el desarrollo del Datamart. Para el 
desarrollo del Datamart, se empleó la metodología HEFESTO, por ser la más 
acomodada a las necesidades y etapas del proyecto, además por ser rápida en 
tiempos de entrega, de esta manera no se generó resistencia al cambio en los 
usuarios. 
 
El tipo de investigación es aplicada, el diseño de la investigación es Pre 
experimental y el enfoque es cuantitativo. La población se determinó 2’456,345 
clientes Postpago con diferentes ciclos de facturación y con plan tarifario. El tamaño 
de la muestra estuvo conformado por 385 clientes para el indicador costo unitario. 
El muestreo es el aleatorio probabilístico simple. Además, para el crecimiento en 
ventas lo conforma los montos facturados estratificados por semanas. Por lo tanto, 
quedo conformada por 4 registros siendo la población igual a la muestra. La técnica 
de recolección de datos fue el fichaje y el instrumento fue la ficha de registro, los 
cuales fueron validados por expertos. 
 
La implementación del Datamart permitió en el costo unitario en la evaluación de 
ventas un aumento del 30.00% al 51.30%, del mismo modo, crecimiento en ventas 
aumentó del 23.00% al 31.50%. Los resultados mencionados anteriormente, 
permitieron llegar a la conclusión que el Datamart mejora la evaluación de ventas 
en la empresa Entel Perú S.A.  
 
Palabras Claves: Datamart, Herramientas, SQL, Metodología.  
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This thesis details the development of a Datamart for the evaluation of sales in Entel 
Perú, due to the fact that the situation prior to the application of the Datamart 
presented deficiencies in terms of unit cost and sales growth. The objective of this 
research was to determine the influence of the Datamart for the evaluation of Sales 
in Entel Perú S.A. 
 
Therefore, it is previously described theoretical aspects in growth in sales, as well 
as the methodologies that were used for the development of the Datamart. For the 
development of the Datamart, the HEFESTO methodology was used, as it was the 
most adapted to the needs and stages of the project, as well as being fast in delivery 
times, in this way no resistance was generated to the change in the users. 
 
The type of research is applied, the design of the research is Pre-experimental and 
the approach is quantitative. The population was determined 2'456,345 Postpaid 
clients with different billing cycles and tariff plan. The sample size consisted of 385 
clients for the unit cost indicator. The sampling is the simple probabilistic random. 
In addition, for the growth in sales it is made up of the invoiced amounts stratified 
by weeks. Therefore, I am made up of 4 registers, with the population equal to the 
sample. The technique of data collection was the signing and the instrument was 
the registration form, which were validated by experts. 
 
The implementation of the Datamart allowed in the unit cost in the evaluation of 
sales an increase of 30.00% to 51.30%, in the same way, growth in sales increased 
from 23.00% to 31.50%. The results mentioned above, allowed to reach the 
conclusion that the Datamart improves the evaluation of sales in Entel Perú S.A. 
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1.1. Realidad problemática 
 
NeoDigital indica que, el sector de Telecomunicaciones tiene gran importancia en 
el mundo porque ha demostrado en los últimos años que nuevas compañías hayan 
ingresado en el mercado, además, realizando alianzas estratégicas entre todos los 
competidores generando cambios y nuevas oportunidades. Según The Competitive 
Intelligence Unit, a finales del 2017 sector telecomunicaciones generará $4,445,291 
millones […], siendo favorable para el crecimiento del sector y seguir generando 
nuevos servicios hacia el cliente. Ver figura 1. (HERNÁNDEZ, 2017) 
 








































































Figura  1  Ingresos de Telecomunicaciones en 2015 (Miles de 
Millones de Pesos) 
 
 
INEI indica que, en Perú el índice de la producción del sector telecomunicaciones 
y otros servicios en enero 2018 registró un incremento de 5.32%, esto se debe a 
una mayor demanda por la telefonía móvil, ofreciendo múltiples ofertas comerciales 
pre y postpago en personas y empresas, así como la mejora progresiva de la 
televisión por suscripción y el servicio de internet (Ver figura 2). En punto 
porcentuales Telecomunicaciones ha contribuido en 6.24% en resultado sectorial y 
otros servicios de información disminuyo -5.38% restando al porcentaje total. (Ver 
figura 3) (COSTA, y otros, 2018)  
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 Figura  2 Índice de la Producción de Telecomunicaciones y Otros 






















Figura  3 Índice de la Producción de Telecomunicaciones y Otros 
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(ALET, 2011) indica que, las empresas actualmente están enfocadas en las 
diferentes decisiones que deben tomarse diariamente, para agilizar y optimizar sus 
ventas, gestionando y organizando de su información para que esté disponible y 
ayude a gerencia en importantes decisiones. Un activo importante para una 
empresa es la base de datos, así promover nuevas ventas, canales de distribución, 
colocación de productos complementarios entre otros. 
 
(DRUCKER, 290) indica que, no necesariamente tomando mayor cantidad de 
decisiones por la gerencia o ejecutivos eficaces va arrojar resultados positivos, sino, 
que debe ser eficaz y al nivel más elevado para tomas decisiones fundamentales 
que genere un impacto positivo para la organización. 
 
El proyecto de investigación se llevará a cabo en la empresa Entel Perú S.A., se 
localiza en el distrito de San Isidro – Lima Metropolitana, fue fundada en Chile, y en 
el mercado peruano se encuentra desde el 2014 adquirida al grupo Nextel se 
desempeña en el sector telecomunicaciones.  
 
En la entrevista realizada al Sr. Oscar Infantes Lozano, jefe del área de facturación 
(Ver Anexo 01), indica que el área es importante porque es el que genera los 
recibos de servicios a clientes postpago, siendo una de las principales fuentes de 
ingreso de la compañía, además indico que la implementación de un Datamart 
ayudaría a darle agilidad a reportes de gestión, así como en el proceso para la toma 
de decisiones de manera temprana. Mencionando algunos principales 
requerimientos y necesarios para el área como: información histórica y 
consolidación de base de clientes, promociones y descuentos, análisis 
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 Figura  4 Organigrama del Área de Facturación  
 
 
En la figura 5, se observa el costo unitario por cliente y así poder analizar cada una 
de las empresas más resaltantes y poder bríndale mejores servicios., en el proceso 
de toma de decisiones en el área facturación, a través de la ficha de observación 
poder tener una muestra que nos ayude a identificar clientes con mayor monto en 
tiempo real (Anexo N°3) y generar una de toma de decisiones de manera temprana 
y efectiva hacia los clientes y tener una gran satisfacción por parte de ellos hacia la 
empresa Entel Perú S.A.  
 
 

































 Figura  5 Costo Unitario por cliente  
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Cabe mencionar que dentro del área de facturación manejan volúmenes de 
información, con el propósito de asegurar la correcta facturación a los clientes, sin 
embargo, toda esta información sigue siendo analizada en hojas de cálculo (Excel) 
guardado en diferentes rutas de almacenamiento, llevando a cometer errores, 
malas decisiones adecuadas y oportunas al momento de generar el análisis y 
generar información estratégica para la toma de decisiones. 
 
En la figura 6, se observa el crecimiento en ventas semanal (periodo enero- marzo), 
es de manera sostenible y al alza, en el proceso de toma de decisiones, al contar 
con información dispersa, en algunas ocasiones es obviada al momento de la 
obtención de cifras y cantidades de la semana y meses anteriores. De cómo 
información histórica son necesarios para el área de facturación para dar soporte 
en el proceso de toma de decisiones, así poder medir impactos (positivos o 
negativos) facturados a los clientes Postpago, y mantener la brecha de satisfacción. 
(Anexo N°4) 
 


































 Figura  6 Crecimiento en Ventas  
 
De lo mencionado antes, hace que gerencia no pueda tener una visibilidad fiable 
de información, no permitiéndoles realizar las correcciones necesarias para obtener 
buenas decisiones y resultados deseados. 
 
De seguir con esa problemática, el área de facturación de la empresa Entel Perú, 
puede verse afectado tanto de manera económica, como en pérdidas de clientes. 
19 
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Con respecto a los datos, esta no puede obtenerse en tiempo real siendo 
importante para ver la facturación y costos segmentados a necesidad de gerencia, 
no contar con información ordenada y fidedigna (registros históricos) para un mejor 
control.  En la parte económica, como se menciona en la entrevista al jefe de 
facturación (Ver Anexo 01) el área es de vital importancia porque revisa las 
fluctuaciones de la facturación del cliente a través de tendencias y poder generar 
alertas cuando existe un porcentaje mayor o menor en los montos entregados. Es 
por ello el área necesita de un Datamart que ofrezca información rápida, fácil de 
manejar y pueda obtenerse fácilmente. Con lo mencionado permitirá un mejor 
control y gestión en la aproximación de información con datos seguros. 
Por lo ya argumentado, se propone desarrollar un Datamart para la Evaluación de 
Ventas en la Empresa Entel Perú S.A. y pueda generar ventajas en la obtención de 
información instantánea, confiable y fiable. De tal manera pueda idearse una 
estrategia y controles, para asegurar la facturación, captar nuevos clientes y 
mantener la brecha de satisfacción hacia los clientes. 
 




En el año 2017, John Campomanes en la tesis para optar el título de Ingeniero de 
Sistemas de la universidad Cesa Vallejo “DATAMART EN EL PROCESO DE TOMA 
DE DECISIONES DE VENTAS DE LA EMPRESA INDUSTRIA DEL CALZADO EL 
LOBO S.A.C.” El autor señala que son dependientes del área de TI, cuando 
necesitan alguna información distinta a la que ya tienen, en algunas TI las entrega 
a destiempo. En este trabajo se utilizó la investigación aplicada ya que se desarrolló 
un Datamart en el campo de estudio. Dentro del trabajo se tiene una población y 
muestra para cada indicador eficacia (9 medidas) y nivel de servicio (26 reportes), 
como documentos de validación se usaron fichas de registro de datos. Se usó la 
metodología Hefesto en la implementación del Datamart y en la parte de software 
se tiene Qlick View para generación de reporting y SQL como motor de base de 
datos. Dentro del trabajo de investigación se obtuvo resultados positivos en sus dos 
indicadores en nivel de servicio se obtuvo un aumento al 100 % versus el 79.92% 
20 
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antes de implementarse el Datamart, para eficacia de información se obtuvo un 
aumento al 100.60% versus el 87.67% antes de implementarse el Datamart. 
(CAMPOMANES, 2017). Este antecedente se tomó de referencia la metodología 
Hefesto para la realización del proyecto y como los indicadores cumplieron con la 
expectativa en la mejora del proyecto mencionado. 
 
En el año 2016, Magali Florián en la tesis para optar el título profesional de 
Ingeniero de Computación y sistemas en la universidad San Martin de Porres 
“IMPLEMENTACIÓN DE UN DATAMART PARA LA TOMA DE DECISIONES EN 
LA DIRECCIÓN UNIVERSITARIA DE LA FILIAL NORTE DE LA USMP”; el autor 
señala que en la Dirección Universitaria depende el departamento de sistemas para 
contar con datos informativos del proceso de matrícula el cual cada usuario aplica 
un criterio diferente (depurar, ordenar, organizar y clasificar datos), ya que no se 
encuentra estandarizado y la información obtenida no necesariamente es confiable 
ni exactos, estando propenso a cometer errores, cada uno maneja sus hojas de 
cálculo (Excel), siendo imposible tener información histórica que apoye a la toma 
de decisiones a la Dirección Universitaria. La finalidad de este proyecto es poder 
implementar un Datamart para obtener mejores resultados durante el registro de 
matrícula para no depender del área de sistemas y consumir personal que pueda 
realizar otras tareas. Hacer que los indicadores sobresalientes puedan mejorar la 
toma de decisiones en la Dirección Universitaria, se quiere información limpia que 
muestre datos exactos con informes detallados y haya información histórica. La 
hipótesis general mencionada por el autor indica que la carencia de un Datamart 
afecta en las decisiones, el proceso de ETL (extrae, transforma y carga) se realiza 
de manera manual, el cual conlleva a no tener información exacta. En este trabajo 
se utilizó la investigación aplicada ya que se desarrolló un Datamart en el campo 
de estudio. Dentro del trabajo se tiene como población los reportes requeridos al 
mes. En este trabajo se usó como metodología Ralph Kimball, la cual tiene estas 
fases: Planificación, Definición de requerimientos, modelo dimensional, diseño 
físico, diseño e implementación. Como resultados de la implementación del 
Datamart se tiene la disminución en la generación de información confiable. El 
software que se utilizó fue el Integration Service Tableau para un análisis rápido, 
permite crear visualizaciones y controles de mando en minutos sin mucho esfuerzo. 
21 
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(FLORIÁN, 2016)  La elaboración de indicadores fueron claves para la obtención 
de resultados esperados en la Dirección Universitaria. Se pudo reducir el tiempo 
promedio de 76.53% en el proceso de elaboración de informes obteniendo reportes 
óptimos para mejor toma d decisiones en la Dirección Universitaria de la USMP-
FN. Del antecedente se tiene para el trabajo de investigación el detalle y explicación 
de ideas, así mismo, entender más sobre las metodologías y marco teórico. 
 
En el año 2015, Miguel Anselmo y Ray Espinoza en la tesis para optar el título 
profesional de Ingeniero de Computación y Sistemas de la universidad San Martín 
de Porres “IMPLEMENTACIÓN DE UN DATAMART PARA TOMA DE 
DECISIONES DE RECIBOS DISTRIBUIDOS A CLIENTES POSTPAGO DE 
TELEFÓNICA DEL PERÚ”, el autor señala que en el área de distribución de la 
empresa Telefónica del Perú a medida que fue creciendo, mayor fue el volumen de 
información que manejaba el área, como consecuencia el nivel de dificultad de 
extraer, interpretar y analizar la información. Realizar este proceso demanda tiempo 
ya que desde la extracción hasta el análisis de información lo realizan 
manualmente, utilizando Excel como repositorio que no es capaz de actualizarse 
de forma dinámica y la gerencia no podía tomar decisiones de manera adecuada. 
Su objetivo principal objetivo es implementar un Datamart cono solución de 
inteligencia de negocios para la toma de decisiones en base a los recibos 
distribuidos d clientes postpago fija, móvil y cable de la empresa Telefónica del Perú 
a nivel nacional. Para mejorar el tiempo de procesamiento en la elaboración de 
informes del área y reducir la cantidad de reimpresión y distribución de los recibos 
de clientes rezagados. Además, generar KPI’s y métricas dinámicas de tal forma 
que permita evaluar periódicamente el proceso global y detallado para la óptima 
toma de decisiones. El autor indica que, al no contar con un Datamart en el área 
distribución conlleva a no tener información necesaria a nivel estratégico, táctico y 
operativo para lograr respuestas hacia diferentes consultas analíticas para la rápida 
entrega de informes solicitados por la gerencia. Se llevó a cabo el tipo de 
investigación aplicada necesaria para la solución del problema propuesto en el 
proyecto y para la implementación del Datamart. La población fueron las cantidades 
de reportes solicitados en sus ciclos de facturación como recibos distribuidos a nivel 
nacional, cantidad de rezagados y retirados. En este trabajo se usó como 
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metodología Ralph Kimball que tiene estas etapas: preparación, requisitos, 
estudios. plan a trabajar, elaboración y puesta en marcha. Con la implementación 
del Datamart los resultados fueron ayudar en identificar, mejorar, reducir, y generar 
métricas que contenga toda la información relevante y necesaria para la toma de 
decisiones en el área de distribución. La herramienta Integration Service Tableau 
es un software que garantiza la correcta elaboración de informes gráficos analítico 
con una fuerte orientación a la toma de decisiones el cual ofrece una única 
experiencia de funcionalidades en un móvil el cual pueda usarse en cualquier lugar. 
Los resultados con la implementación del Datamart dentro de las variables 
escogidas se logró un adecuado análisis que conllevo, en el Nivel de satisfacción 
de recibos distribuidos aumentar el nivel de satisfacción en un 35% y con una 
diferencia de 8% hacia la meta, en cantidad de recibos rezagados se logró reducir 
la cantidad de rezagados en un 6.2%, mientras que en cantidad de recibos 
reiterados se logró reducir la cantidad de reiterados en un 1.09%. (ANSELMO, y 
otros, 2015). Este antecedente se toma como referencia la variable de nivel de 
satisfacción para la elaboración del proyecto, además se ha utilizado el tema de la 
toma de decisiones obteniendo información consolidada y rápida evitando el 





En el año 2017, Filip Dakic y Kritijan Markovki tesis “BUSINESS INTELLIGENCE 
SYSTEMS, ASSESSING THE BENEFITS OF BUSINESS INTELLIGENCE USE 
WITHIN AN ORGANIZATION”, para optar el título de Computer Science. La 
presente tesis tiene como objetivo identificar las ventajas de como las empresas 
vienen utilizando sistemas y herramientas de BI y sus beneficios que ayuden en el 
proceso de decisiones a nivel estratégico que contribuya al éxito y estabilidad de la 
empresa. La metodología usada en esa investigación es el método cualitativo que 
describe el acondicionamiento y capacidad de las herramientas, procesos, 
utilización de datos y almacenamiento de la información para la obtención de 
resultados positivos. El tipo de muestreo se realizó mediante entrevistas, 
cuestionario de 25 preguntas para saber la utilización del BI y una tabla de medición 
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con escala de 1 al 5, la población encuestada como se mencionó son expertos de 
BI que trabajan a nivel organizacional. Esta investigación tiene como finalidad 
presentar resultados experimentales sobre los beneficios en el uso del BI en las 
empresas porque puede aumentar la eficiencia de los procesos internos dentro de 
las organizaciones, también dentro de la investigación se menciona que el 
desarrollo en el dominio del campo de BI está limitado al lugar donde se realice y 
los resultados del estudio pueden no ser generalizados, sin embargo, aplicable en 
todo lugar. Las conclusiones como ya se mencionó en esta investigación son los 
beneficios que podrían obtener con el uso de las herramientas de Business 
Intelligence, en algunos casos las compañías pueden tener un modelo comercial 
similar donde todos tienen como propósito realizar una buena gestión de su 
información para una toma de decisiones eficiente y rápida. (FILIP, y otros, 2017). 
De este antecedente se puede tomar como referencia los análisis y resultados de 
cada experto en el uso de las herramientas BI para una empresa, el cual puede ser 
aplicable en entornos diferentes y sobre todo resaltar que siempre la 
implementación y utilización de BI (DataMart) dentro del área que se está 
realizando esta investigación es importante para obtener buenos resultados. 
 
En el año 2015, Erno Bister, en la tesis para optar el título profesional de Ingeniera 
mecánica en la universidad Aalto “UNIVERSITY THE BUSINESS INTELLIGENCE 
TRANSFORMATION – A CASE STUDY RESEARCH”. La presente tesis tiene 
como objetivo evaluar e identificar factores y prácticas que permitan una gestión de 
Bussines Intelligence exitosa a largo plazo. La metodología usada en esta 
investigación es el método cualitativo porque describe la capacidad mejorar para 
crear soluciones de BI para las necesidades del negocio. La población se basa en 
los informes ya que principalmente tiene la capacidad de satisfacer las necesidades 
de información con herramientas automatizadas más sofisticadas. Esta 
investigación tiene como finalidad presentar resultados del uso de herramientas BI, 
analizando y teniendo un enfoque ágil en la en la automatización de los informes 
de una compañía. Como conclusión una herramienta BI es crear análisis en 
estrecha colaboración con la empresa, importante para la toma de decisiones y 
ejecución de operaciones para garantizar el control y eficacia de la información que 
se está gestionando. (BISTER, 2016). De este antecedente se puede tomar la 
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investigación del Bussines Intelligence en una empresa para mejorar la gestión en 
la toma de decisiones y obtener ventajas competitivas que sea rápida y eficaz. 
 




(GAUCHET, 2011) indica que, un Datamart es un conjunto de datos asilado de los 
sistemas operacionales, dedicado a la ayuda en la toma de decisiones, cuyo 
perímetro funcional está generalmente focalizado sobre un punto concreto de la 
actividad de la empresa. Los datos del Datamart se expresan, entre otros, base a 
un eje temporal y con una profundidad definida. […] como el DM se crea para que 
pueda leerse desde herramientas especializadas de decisión, los datos y la 
estructura están adaptados de alguna manera a esta lectura.  Mientras que los 
creadores del sistema OLTP normalizan las tablas, los del sistema decisional 
efectúan la operación inversa: la desmoralización. 
 
(CURTO, 2012) indica que un Datamart es un subconjunto de los datos del 
DataWareHouse cuyo objetivo es responder a un determinado análisis, función o 
necesidad, con una población de usuarios específica. Al igual que en un 
DataWareHouse, los datos están estructurados en modelos estrella o copo de 
nieve, y un DataMart puede ser dependiente o independiente.  
 
(INMON, 2005)  indica que, hay cuatro niveles de datos en el entorno arquitectónico 
[…]. El nivel de Datamart contiene datos derivados casi exclusivos, Datamart es 
modelado por los requisitos del usuario final en un formulario específicamente 
adaptado a las necesidades de un departamento. Un Datamart es un almacén de 
datos especializado, orientado a un tema, integrado, volátil y variante en el tiempo 
para apoyar un sub conjunto específico de decisiones de administración […], por 
especializado queremos decir que contiene datos para dar a apoyo (solamente) a 
un área específica de análisis de negocio; por volátil queremos decir que los 
usuarios pueden actualizar los datos e incluso, posiblemente crear nuevos datos, 
es decir nuevas tablas para algún propósito.  
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Tipos de Datamart 
 
(PEREDA, y otros, 2011) indica que, se pueden elegir diversos tipos de estructura 
del Datamart: (i) OLAP (On-Line Analytical Processing). En este caso, el DM se 
orienta al procesamiento analítico, que contiene grandes volúmenes de datos para 
separar información útil, como tendencias de venta, modelo de comportamientos 
de los consumidores, etc. Este sistema, el más típico dentro de los DM, se base en 
cubos OLAP, que se construye en agregando los indicadores y las dimensiones 
necesarios, según las características particulares de cada unidad funcional. […] En 
estos DM el acceso a los datos suele ser sólo de lectura, porque esa es la acción 
más común que se lleva a cabo con ellos. Aunque los datos de cada DM se 
estructuren según las áreas de la empresa, los formatos están integrados de 
manera uniforme en toda la organización. (ii) OLTP (On-line Transactional 
Processing). Los sistemas OLTP son base de datos que se centran en el 
procesamiento de transacciones. Aunque pueden ser un simple extracto del DW, lo 
más habitual suele ser que se introduzcan mejoras, fundamentalmente a través de 
agregaciones y filtrados, para aprovechar y tener en cuenta las particularidades en 
los diferentes sectores en una organización. Por tanto, es posible, modificar y borrar 
datos. Los datos se encuentran según su nivel de aplicación buscando, optimizar 
el acceso a los mismos para las actividades más frecuentes de lectura y escritura. 
Los formatos de los datos no tienen que ser uniformes en las diferentes unidades 
de la empresa, por lo que se puede producir una falta de compatibilidad entre los 
mismos, lo que podría dar lugar a la aparición de islas de datos. Los datos que se 
utilizan suelen ser sólo más actuales.  
 
Arquitectura de un Datamart 
 
(INMON, 2005) indica que, Datamart está constituido según el desempeño y 
desarrollo, las cuales son; Top-Down: la generación del DWH siempre va ser 
primero y luego se ingresará los Damart. Donde cada nuevo ingreso es renombrado 
y con mayo especificación para revisar la matriz o prototipo. Top-Down se realiza 
según las repeticiones en colaboración de “cajas negras” la cual facilita el 
cumplimiento de los requerimientos, a pesar que estas no expliquen de manera 
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correcta los elementos particulares.  






















 Figura  7 Arquitectura Top - Down  
 
En la figura 7, se puede visualizar primero, subir información en DW, luego distribuir 
a los Datamart ya creados., los datos compartidos se trabajarán según se requieran 
o se desee utilizar, un punto positivo es la reducción los periodos de relacionar 
tablas de hechos, pero es de alto costo y necesita un periodo largo para su 
desarrollo 
 
Bottom-Up: está conformada primero por un Datamart, luego se constituirá la 
información en un DWH con más capacidad y en un solo lugar. Varios Datamart 
creados se juntan para conformar DW. 
 






















 Figura  8 Arquitectura Top - Down  
 
En la figura 8, un Datamart tiene un proceso de extracción, transformación y carga, 
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ellos transmiten los datos correctos a los Datamart, en diferentes situaciones son 
generadas de manera independiente si existe un DW. Un Datamart posee similares 
particularidades, especialmente si fueron desarrollados para un determinado 
trabajo o tema puntual. Esta arquitectura tiene como capacidad implementar un 
Datamart en un corto periodo y simples arreglos en un menor importe. Luego de 
haberse creado los Datamart se analizará si se desarrolla un Datawarehouse. 
 
Business Intelligence 
Libros Científicos indica que, Business Intelligence son un conjunto estrategias 
enfocadas en la gestión y creación de conocimiento sobre el medio, analizando la 
información existente en una organización o empresa. El objetivo es brindar 
conocimientos para la toma de decisiones de manera optimizada. […], las 
herramientas de Minería de Datos son muy variadas permitiendo la modelización, 
segmentación a través de modelos, descubrir relaciones, regularidades, 
tendencias, reglas de asociación, etc. (CIENTIFICOS LIBROS, 2015) 
 
(MENDEZ del RÍO, 2006)  indica que, dentro de las múltiples definiciones de BI, 
una de las más acertadas es la que define como conjunto de herramientas y 
aplicaciones para la ayuda en la toma de decisiones que posibilitan acceso 
interactivo, análisis y manipulación de información corporativa de misión crítica. 
Estas aplicaciones aportan a un conocimiento valioso sobre la información 
operativa identificando problemas y oportunidades de negocio. Con ellas, los 
usuarios son capaces de acceder a grandes cantidades de información para 
establecer y analizar relaciones y comprender tendencias que, a la postre, 
soportarán decisiones de negocio.  
 
DataWareHouse 
(CURTO, 2012) indica que, es un repositorio de datos que proporciona una visión 
global, común e integrada de los datos de la organización-independientemente de 
cómo se vayan a utilizar posteriormente por los consumidores o usuarios-, con las 
propiedades siguientes: estable, coherente, fiable y con información histórica. Al 
abarcar un ámbito global de la organización y con un amplio alcance histórico, el 
volumen de datos puede ser muy grande (centena de terabytes). La base de datos 
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relacionales son el soporte técnico más comúnmente usado para almacenar las 
estructuradas de estos datos y sus grandes volúmenes.  
 
Herramientas de Desarrollo 
Microsoft BI 
Es un soporte brindado por Microsoft, que es para BI, está basada en Microsoft 
SQL Server diseñada en desarrollar y administrar base de datos para proporcionar 
capacidades de reportes, análisis e integración de datos. Sus herramientas son 
fáciles de utilizar ya que interactúan con asistentes y permiten realizar productos 
muy accesibles para el usuario. Soporta la ejecución y reportes en tiempo real y 
sobre todo se integra fácilmente con Microsoft Excel y SharePoint. (MSDN 
MICROSOFT, 2018) 
 
Plataforma BI Microsoft 
(i) SQL Server DBMS, El motor de datos constituye el núcleo de esta solución de 
administradores empresariales. (ii) SQL Server Integration Services, puede extraer 
y transformar datos de muchos orígenes distintos, como archivos de datos XML, 
archivos planos y orígenes de datos relacionales, para luego posteriormente 
cargarlos en uno o varios destinos. (iii) SQL Server Analysis Services, proporciona 
procesamiento analítico en línea (OLAP) y minería de datos para soluciones de 
inteligencia de negocios. (MSDN MICROSOFT, 2018)  
  




















SISTEMA VENTAJAS DESVENTAJAS 
 
Brinda estabilidad en 
base de datos. 
Brinda seguridad de 
información 
Solo se utiliza en la 
plataforma 
Windows, en otros 
no funciona. 
DBI (IBM) 
Es rápido en la 
ejecución de consultas 
Muy pocos lo usan. 
 




Soporta todas las 
plataformas y sistemas 
operativos 
Para utilizarlo debe 
tener licencia el 




 Tabla 1 –  Cuadro Comparativo Gestores Base de Datos  
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Microsoft SQL Server PowerPivot 
 
Usado como Herramienta de análisis de datos que permite crear informes y análisis 
de datos almacenados en una base de datos relacional y de otras fuentes.  Esta 
herramienta permite a los usuarios de negocio tomar un rol más importante en la 
toma importantes decisiones, se puede vincular datos de múltiples fuentes: Access, 
SQL, Oracle, Archivos de Texto, etc. Además, se puede trabajar con millones de 
datos de forma eficiente y tranquila, tiene un lenguaje DAX (Núcleo d las 
tecnologías de Business Intelligence de Microsoft) que permite extender los 
análisis, es decir, contiene cálculos personalizados sin limitaciones a la hora de 
realizar los dashboard. Se puede crear diferentes formas de relacionar sus tablas 
de datos, adicionalmente, permite compartir reportes de manera efectiva y eficaz. 
(MICROSOFT, 2018) 
 
Tiene tres presentaciones: (i) Power Pivot para Excel: es un complemento (add-in) 
para Excel que contiene toda esta tecnología y permite gestionar estos modelos 
desde unos nuevos menús integrados en el propio Excel. Su uso está orientado al 
BI Personal. (ii) Power Pivot para SharePoint: Permite gestionar hojas de trabajo 
Power Pivot en un servidor SharePoint. Tanto el procesamiento de datos como la 
visualización es gestionada en dicho servidor. Su uso está orientado al BI 
departamental. (iii) Modelo Tabular de SQL Server Analysis Services (SSAS): son 
bases de datos “In-Memory” gestionadas por Analysis Services a través de su motor 
analítico, cuyo objetivo es tener la información corporativa centralizada y 
compartirla con todos los usuarios de forma rápida. Soporta mayores volúmenes 
de almacenamiento, la gestión está optimizada para uso simultáneo por parte de 
muchos usuarios. Adicionalmente, se relaciona con otros componentes: (a) Power 
Query: lee datos de los orígenes, los transforma y los almacena en Power Pivot. (b) 
Power View: es una herramienta para visualizar información almacenada en Power 
Pivot y en servidores con SQL Server Analysis Services. (c) Power Map: Es una 
herramienta para visualizar y analizar información geo localizada en diversos tipos 
de mapas, a partir de información almacenada en Power Pivot y en servidores con 
SQL Server Analysis Services. (MICROSOFT, 2018) 
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 Figura  9 Power Pivot y componentes  
 
1.3.2. Evaluación de Ventas 
Valbuena y Noelia, indican que la evaluación son factores internos para la 
organización y estructura de una empresa para que pueda ser competitiva. La 
supervisión o evaluación en la fuerza de ventas debe ser vigilada, calculada y 
evaluada, ya que desarrolla de manera directa la rentabilidad de una empresa. 
También definen que para evaluar de manera correcta la fuerza de ventas, la 
gerencia o área de una empresa necesita información, y esta se obtiene por medio 
de los reportes o informes, siendo la información de gran valor e importancia para 
la obtención de resultados para la evaluación de las ventas. (Fuerza de ventas 
determinante de la Competitividad Empresarial, 2013) 
 
Johnston y Marshall, indica que la evaluación de ventas son las medidas 
apropiadas que se van a realizar para observar el desarrollo de la fuerza de ventas, 
la cual comprende en utilizar las medidas necesarias para vigilar y determinar si la 
aplicación de ventas es conforme a lo que se necesita. […]. Para tener una correcta 
administración de la fuerza de ventas en una empresa se tienen que seguir tres 
fases, uno de ellos es la evaluación de ventas. A continuación, se detalla cada uno:  
 
 Formulación: Es donde debe planificarse las actividades para las ventas las 
cuales se sumarán a las habilidades de marketing de la empresa.  
 Aplicación: Donde va implantarse políticas y formular procedimientos que 
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guiaran el trabajo hacia la meta trazada.  
 Evaluación y Control: En esta fase la evaluación permite analizar y 
determinar el desempeño de la fuerza de ventas. Si en el desempeño no se 
obtiene resultados, la evaluación y el control permitirá realizar las 
correcciones necesarias en el programa de ventas.  
 
Dentro de la evaluación de ventas también aborda el análisis de costos donde el 
administrador de una empresa utiliza los datos de costos para la evaluación y 
control. Sirve también para asegurar los costos de las diversas funciones de ventas 
las cuales pueden estar relacionadas a ventas individuales, productos, por 
ubicación y por cliente. Cuando se uno con datos de análisis de costos es probable 
visualizar la rentabilidad y beneficios hacia productos y clientes. (JOHNSTON, y 
otros, 2009) 
 
KUSTER y CANALES, indican que la evaluación de la fuerza de ventas es un punto 
clave en el éxito comercial, que nace de la necesidad de las organizaciones o 
empresas poder garantizar el crecimiento en las ventas, que sean confiables y se 
logre alcanzar la satisfacción del cliente. Por ello se tienen diferentes tipos de 
control:  
 
Control de resultados vs Control de Comportamiento 
 
Control de resultados: Para llevar a cabo este tipo de control, las empresas hacen 
uso de indicadores como: cifra de ventas, beneficios netos alcanzados, números 
de pedidos y otros. Una de las ventajas es que está basado en resultados porque 
requieren de una supervisión directa facilitando la tarea a los responsables. 
Además, cuenta con un sistema de evaluación y control que permitirá aumentar las 
decisiones y alcanzar los objetivos. Una sus desventajas es no dedicar un tiempo 
determinado a las tareas de no venta por ejemplo presentación de nuevos 
productos o aumentar la cantidad de clientes. 
 
Control de Comportamiento: Es donde las empresas pueden controlar los 
resultados en un plazo determinado, una de las principales ventajas es que la 
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gerencia o administradores pueden generar mecanismos de estrategias en corto 
plazo como a largo plazo fijando objetivos comerciales y se tengan buenos 
resultados. Una de las desventajas de este tipo de control es su complejidad de 
manejo e interpretación de la información necesaria ocasionando falta de 
credibilidad. (Evaluación y control de la fuerza de Ventas, 2006) 
 
(GARCÍA, 2016) indica que evaluación y control es considerado como parte de la 
función de gestión en la gerencia de una empresa, ya que, en función de estos 
resultados obtenidos, se adoptarán decisiones que se considerarán apropiadas 
para mejorar la empresa. Para llevar a cabo la evaluación debe tener una 
herramienta informática que automatice los datos generados y puedan ser 
analizados por las áreas correspondientes como por ejemplos ventas ingresadas, 
fondos obtenidos, etc.  
 
(JÍMENEZ, 2017), indica que la evaluación es la consecución de un producto final 
por ellos se tienen variables de control que comprende en la supervisión de una 
actividad planificada, orientándolo a las ventas consta de tres objetivos:  
 
- Concretar el progreso obtenido en los modelos marcados en la dirección de 
ventas. 
- Efectuar la función de dirección y guía de las actividades de ventas a fin de 
conseguir los objetivos fijados. 
- Interpretar los datos obtenidos a partir de los cuales se elaboró los 
pronósticos y planes de actuación. 
 
También, en las ventas en su medición de resultados depende de las magnitudes 
que van a trabajarse constituyan uno de los aspectos con más relevancia en la 
evaluación y control de ventas, orientadas a producir ventas donde destacan las 
siguientes variables representativas: 
 
- Volumen de Ventas en unidades. 
- Ventas por cliente. 
- Ventas por línea de producto. 
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- Ventas por segmento de cliente. 
En el área donde está realizándose la investigación se tiene las siguientes fases:  
 
Obtención de registros facturados 
En esta fase, se obtiene la información facturada de todos los clientes, siendo el 
equipo de sistemas TI, los encargados de procesar toda una información previa de 
los servicios, cobros y descuentos emitidos al cliente con el fin luego en la siguiente 
fase poder analizarla y dar veracidad de lo ya ejecutado. 
 
Análisis y revisión de información facturada 
Esta fase se encarga de verifican y validan los datos extraído por el equipo de 
sistemas TI con el propósito de autentificar que todo lo que va facturarse a los 
clientes es la correcta ya que el resultado final será el recibo o estado de cuenta 
que va entregarse al cliente, siendo de vital importancia esta fase porque de ellos 
dependen otros resultados como es la satisfacción al cliente, claridad en cobros y 
beneficios otorgados, diferenciación y veracidad con otros operadores.   
 
Cierre de ventas y generación de reporting: 
Se tiene primero el cierre de facturación o fecha de cierre, es donde se genera el 
registro de ventas con información fiable y lo que va figurar en su estado de cuenta 
y recibo del cliente, donde luego toda esa información permitirá ser analizada a más 
detalle con la ayuda de la generación de reporting donde se podrán elaborar 
escenarios futuros (tendencias de información facturada mensual, trimestral anual, 
etc.), realizar informes, con el objetivo principal de ayudar al área a tomar 
decisiones estratégicas o a valorar las consecuencias de las decisiones actuales. 
La facturación junto a otros datos de la gestión financiera de servicios ofrecidos, 
datos históricos, datos por mercado, permiten tener una visión completa de lo que 
se está generándose en tiempo real, completa y estructurada, sobre las tareas que 
se tengan encomendadas. 
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 Figura  10 Proceso de Facturación, evaluación y control de ventas  
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Cierre de ventas y presentación de reporting 
(MUÑIZ, 2003) indica que, cada cierre debe ser segura y ágil en la generación 
de información según sea el periodo correspondiente ya que contienen los 
diferentes ingresos y egresos reales facturados, que ayudaran a un análisis 






Según Rincon es un indicador importante para saber cuánto podemos vender, si 
podemos disminuir costos, dar descuentos sobre venta de unidades mayores y 
demás. El costo unitario nos ayuda a conocer cuánto es el valor mínimo que 
podríamos vender nuestra capacidad instalada sobrante y seguir ganando. (RINCÓN, 
2011) 
 







CU =  Costo Unitario (Facturación Unitaria) 
CT  = Costo Total (Facturación Total) 
UN = Unidades (Total de unidades) 
 
Crecimiento en Ventas 
(SCHULTZ, y otros, 1995), indica que el método más utilizado se basa en un 
porcentaje de ventas pasada o estimadas para el futuro para ese producto o marca. 
La proporción a menudo está determinada por la experiencia pasada o por las 
pautas de la industria o categoría. El cálculo es bastante simple. Un porcentaje 
dado de las ventas pasadas o futuras se utiliza para determinar la asignación.  
Universidad César Vallejo  Escuela Profesional de Ingeniería De Sistemas 
 
 
Datamart para la Evaluación de Ventas                     37                    Luis Joel Santamaría Inoñan 
en la empresa Entel Perú S.A. 
  
 




CV = Crecimiento de las Ventas (Variación Cargo Fijo) 
VR = Valor Reciente de la Venta (Cargo Fijo Reciente) 
VA = Valor Antiguo de la Venta (Cargo Fijo Antiguo) 
 
1.3.3. Metodología para el desarrollo del Datamart 
 
Hefesto 
Según Bernabéu, indica que: “Esta metodología propia está argumentada por una 
amplia investigación a comparación de otras metodologías existentes, en el 
proceso de elaboración de almacenes de datos, está en constante transformación 
gracias a todas las sugerencias retroalimentarías de diversos usuarios que lo han 
usado.  
En la creación y ejecución de un DW puede adecuarse a cualquier ciclo de vida de 
desarrollo de software, considerando que no siempre en todas las fases va 
realizarse la misma acción, no debe usarse metodologías que contengan fases 
extensas y puedan requerir demasiado tiempo en su despliegue, es por ello se 
busca realizar una implementación que cubra una parte de las expectativas, así 
evidenciar las ventajas del DW e incentivar a los demás a usar está metodología. 
(BERNABEU, 2010) 
 






















 Figura  11 Logotipo Hefesto v2.0.  
 
 
Características de Hefesto, (i) Las metas y resultados en cada fase se observan 
fácilmente y son sencillos de entender. (ii) Sus modelos conceptuales y lógicos son 
fáciles de entender, analizar y usar. (iii) Disminuye la resistencia al cambio, ya que 
involucra a los usuarios en cada etapa para que tome decisiones en el 
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comportamiento y funcionamiento del DataWareHouse. (iv)Es independiente en el 
ciclo de vida en emplear, herramientas a usar y en sus estructuras físicas. (v) Se 
aplica tanto para DataWareHouse como para Datamart. (BERNABEU, 2010) 
 
Ciclo de vida de la metodología Hefesto 
Análisis de requerimientos: Se identifica el área, proceso y requerimientos del 
usuario final el cual construir el Datamart o DataWareHouse, se identifican los 
indicadores y perspectivas y por último se elabora el modelo conceptual. 
(BERNABEU, 2010) 
  






















 Figura  12 Análisis de Requerimientos  
 
 
Análisis de los OLTP: Se plantean matemáticamente los indicadores a través de 
fórmulas, se asignan las correspondencias entre el modelo conceptual y el modelo 
físico del base de datos, se definen las jerarquías y se elabora el modelo conceptual 
ampliado. 
 






















 Figura  13 Análisis de los OLTP  
 
 
Modelo Lógico del DataWareHouse: Se define el tipo de modelo lógico del 
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DataWareHouse (Estrella, copo de nieve o constelación), se construyen tablas d 
dimensiones y las tablas de hechos, por último, se hacen las uniones entre dichas 
tablas 






















 Figura  14 Modelo Lógico del DataWareHouse  
 
Integración de Datos: Se realiza la carga inicial de las tablas de dimensiones y las 
tablas de hechos. Se definen los procesos ETL (Extracción, Transformación y 
Carga), así mismo se proponen las formas en cómo se actualizarán los datos en 
dicho almacén. 


























Según (KIMBALL, y otros, 2010) indica que: “La metodología Kimball se orienta 
esencialmente en el diseño de base de datos que guardará información para la 
toma de decisiones. Este diseño se apoya en la creación de tablas de 
hechos(FACTS) las cuales contienen información numérica de los indicadores a 
analizar, es decir la parte cuantitativa de la información. 
La metodología se enfoca en lo que Kimball llama ciclo de vida dimensional del 
negocio (Business Dimensional Lifecycle). Este ciclo de vida del proyecto de DW, 
se basa en cuatro principios básicos: (a) Centrarse en el negocio. (b) Construir una 
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infraestructura de formación adecuada. (c) Realizar entregas en incrementos 
significativos. (d) Ofrecer la solución completa.  
 

























































































 Figura  16 Fases de la metodología Kimball  
 
Bill Inmon 
Según (PEQUEÑO, 2015), indica que: “Utiliza el modelo relacional para explicar el 
entorno donde va implementarse el DW corporativo, un BD relacional normalizada 
es la base para guardar información.”  
 
Según (INMON, 2005), define una metodología descendente top-down (hacia 
abajo) donde los Datamarts se crearán después de haber terminado el 
DataWareHouse completo de la organización.  
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 Figura  17 Arquitectura de datos - Inmon  
 
En esta parte se realizó un contraste de las 3 metodologías propuestas 
anteriormente para determinar la metodología más adecuada para el desarrollo del 
Datamart. Para esto se aplicó la evaluación de juicio de expertos, tal como se 
muestra en la siguiente tabla. (Ver anexo 7). 
 



























Mg. Jhonathan Vargas Huamán 40 35 35 
Mg.Juan Chumpe Agesto 32 30 29 
Mg. Alex Pacheco Pumaleque  40 32 29 








Cabe mencionar que no existe metodología universal para aplicarla con éxito a 
cualquier proyecto de desarrollo en inteligencia de negocios. Sin embargo, Hefesto 
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proporciona una manera amigable de diseñar, desarrollar e integrar conceptos 
basado en múltiples puntos de vista arquitectónicos. Está metodología puede ser 
adaptada y ampliada para satisfacer las necesidades de cualquier organización, 
por lo que para el desarrollo del Datamart se usará la Metodología Hefesto. 
 









¿Cómo influye un Datamart en el costo unitario para la Evaluación de Ventas en la 
Empresa Entel Perú S.A.? 
 
¿Cómo influye un Datamart en el crecimiento de ventas para la Evaluación de 
Ventas en la Empresa Entel Perú S.A.? 
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1.5. Justificación del estudio 
  
Justificación Tecnológica:  
Según (GARCÍA, 2016) indica que, en la actualidad la información se ha vuelto de 
vital importancia para las empresas que buscan utilizar dicha información para 
generar conocimiento provechoso dirigido a la mejora de sus procedimientos 
empresariales. De esta manera, la ventaja competitiva de las empresas es la forma 
de analizar la información y convertirla en un elemento diferencial. 
Tecnológicamente es justificable debido a que se aplicará un Datamart en el área 
de facturación usándose de soporte en la Evaluación de ventas en el área de 
facturación de la empresa Entel Perú S.A. para disminuir el retraso de los 
requerimientos, mejorar el flujo de la información, así como, tomas de decisión con 
información confiables y presentación de los informes gerenciales.  
 
Justificación Económica: 
Según (RAMOS, 2011) indica que, la importancia de los sistemas Business 
Intelligence los cuales ofrecen reportes de información más rápidos y nuevas 
maneras de analizar la data; mencionando como ejemplo el caso Stein Mart el cual 
después de implementar un DataWareHouse redujo aproximadamente $600 000 
en sus costos de operaciones de tecnologías de información, debido a la reducción 
de personal necesario.  
 
Con este este proyecto se obtendrá grandes mejoras con la implementación del 
Datamart el cual permitirá un trabajo más ordenado de información histórica 
centralizada, permitiendo controlar las ventas facturadas en los clientes Postpago 
e identificar rápidamente posibles fugas de dinero, importes en descuentos 
ofrecidos, como también pérdida tiempo en la generación de información y los 
clientes no den de baja sus servicios, Si en un trimestre Dentro primer trimestre -
2018 no se llegó a facturar un monto aprox. de S/500,000 que representa el 3.54% 
de la facturación total, con el Datamart y el indicador crecimiento se espera 
recuperar este importe en un periodo de 1 año, sin embargo con el Datamart  e 
indicador crecimiento en ventas se podrá generar alertas de posibles caídas en 
montos facturados.  
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Justificación Institucional: 
Según (MENDEZ del RÍO, 2006) indica que, debido que toda la información es 
traída de un BD que ejecuta sentencias precisadas, también se anexa al plan 
estratégico de la empresa, que indica mejorar las ventas a través de mejoras de la 
empresa, funciones, sistemas y procedimientos; el aumento y multiplicidad de sus 
recursos. 
Esta herramienta facilitará el ingreso de un gran volumen de información, con lo 
cual se podrá tomar decisiones más atinadas lo que ayudará a una excelente 
gestión, ayudando a una mejor calidad y transparencia de información que trabaja 




Según (GÓMEZ, y otros, 1998) indica que, con una interfaz amigable y de fácil 
manejo y comprensión, puede desempeñarse una labor de manera cómoda y 
generando una mayor efectividad en tiempos de respuesta. 
Los informes y dashboard que se elaborarán, tendrán gráficas e indicadores de 
gestión que ayudarán a los usuarios finales en la toma de decisiones. Así como, 
mejoras constantes que pueda requerir el área para obtener un aumento en las 
ventas facturadas. Con el Datamart se realizarán consultas más rápidas y seguras 
en el proceso de toma de decisiones, donde el nivel de servicio y el crecimiento en 
ventas podrá generarse una mejor visibilidad teniendo como factor principal en este 
tipo de empresas el tiempo, donde la generación de reportes podrá dar una posible 




 El Datamart mejora la Evaluación de Ventas en la Empresa Entel Perú S.A. 
 
Hipótesis Especificas: 
 El DataMart aumenta el Costo Unitario para la Evaluación de Ventas en la 
empresa Entel Perú S.A. 
 El DataMart aumenta el Crecimiento en Ventas para la Evaluación de Ventas 
en la empresa Entel Perú S.A. 
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Determinar la influencia del Datamart para la Evaluación de Ventas en la empresa 
Entel Perú S.A. 
 
Objetivos Específicos: 
Determinar la influencia del Datamart en el costo unitario para la Evaluación de 
Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
 
Determinar la influencia del Datamart en el crecimiento en ventas para la 
Evaluación de Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
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2.1. Diseño de investigación 
 
Tipo de estudio 
 
La presente investigación, respecto al propósito que tiene, se considera de tipo 
aplicada. En la investigación aplicada, lo más importante para el investigador son 
las consecuencias prácticas.  
 
Según (RODRIGUEZ, 2005) indica que, la investigación aplicada es llamada también 
activa o dinámica y se encuentra íntimamente ligada a la anterior ya que depende de 
sus descubrimientos y aportes teóricos. Aquí se aplica la investigación a problemas 
concretos en circunstancias y características concretas. Esta forma de investigación 
se dirige a una utilización inmediata y no al desarrollo de teorías.  
 
Diseño de estudio 
El diseño de estudio de esta investigación es pre-experimental, porque se va a usar 
el diseño de pre prueba / post prueba primero se le va a aplicar una prueba previa 
a la aplicación del Datamart, después se aplicará el Datamart y finalmente se le va 
a aplicar una prueba posterior a la aplicación de un Datamart. 
 
Según. (FERNÁNDEZ, y otros, 2014) indican que, en el diseño de estudio pre-
experimental existe una subclase llamada diseño de pre-prueba / post-prueba con 
un solo grupo, que consiste en que a un grupo se le aplica una prueba previa al 
estímulo o tratamiento experimental, después se le administra el tratamiento y 
finalmente se le aplica una prueba posterior al estímulo 
 
Se diagrama así: 
  
   O1     X    O2 
Donde: 
 
O1  = Grupo experimental Pre – Test  
X = Variable Independiente Datamart 
O2 = Post – Test, es el nuevo modelo a desarrollar y con el cual se compara  
para corroborar si hubo algún resultado favorable. 
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Se utilizará el enfoque cuantitativo-deductivo, según. (FERNÁNDEZ, y otros, 2014) 
nos dicen, porque se plantea el problema de investigación definiendo lo que se 
quiere hacer en la empresa y lo que se necesita saber para desarrollarlo.  
 






























Según Ahlemeyer y Coleman 
indican que, un Datamart en 
las manos se ve como un 
subconjunto dentro del 
DataWareHouse, si hay 
duplicación de datos en el 
Datamart, esto se justifica por 
el tamaño y la estructura del 
almacén de datos. (STUBBE, 
y otros, 2018) 
un Datamart se define como 
una colección específica de 
datos, en la que solo se 
asignan las necesidades de 
una vista y un uso específicos.  
- - - 
Evaluación 
en Ventas 
Valbuena y Noelia (2013) 
indican que la evaluación 
son factores internos para la 
organización y estructura de 
una empresa para que 
pueda ser competitiva. 
(Fuerza de ventas 
















 Tabla 3 – Operacionalización de variables  
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Se evaluará de forma 
individual costo por 
cada cliente y poder 













CU = Costo Unitario 
CT = Costo Total 
UN = Unidades 
Crecimiento 
en ventas 
Se comparará el post 
– facturación (montos 






CV = ((VR / VA) - 1) * 100% 
 
Donde: 
CV = Crecimiento de las Ventas 
VR = Valor Reciente de la 
Venta 




 Tabla 4 – Indicadores  
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2.3. Población y muestra 
 
Población: 
(ARIAS, 2012) indica que, población es un “conjunto finito o infinito de elementos 
con características semejantes, para los cuales serán extensivas los resultados de 
la investigación. Esta queda limitada por el problema y por los objetivos de estudio.  
 
(GARCÉS, 2000) indica que, población como el conjunto elementos que tiene una 
particularidad similar y que se hallan dentro de una zona territorial 
 
Para el presente trabajo de investigación se tomará el diseño pre-experimental ya 
que se tomarán medidas periódicas de la variable dependiente antes de 
implementar el Datamart, estará representada por los clientes Postpago y por los 
ciclos de facturación que actualmente se tiene en la empresa, de los cuales servirán 
como punto de partida para el análisis. 
 




















 Indicador Cantidad de población Tipo de población 
Costo Unitario 2’456,345 Clientes 
Crecimiento en ventas 4 registros Ventas semanales 
 
 
 Tabla 5 – Población  
 
Muestra 
(HÉRNANDEZ, 2001) indica que, es una parte, más o menos grande pero 
representativa de una población, el cual se recolectan datos que deben ser lo más 
aproximado posible.  
 
(GARCÉS, 2000) indica que por muestra como una fracción en que se hallan 
representados los elementos de cada uno de los estratos, agrupación necesaria 
para la investigación que se propone realizarla.  
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Para la presente investigación en el control de facturación a clientes Postpago en 
la empresa Entel Perú S.A., la muestra es una parte de la población calculado 
mediante algún criterio o fórmula que nos permite realizar el estudio de 
investigación más práctica, se va utilizar la siguiente fórmula y conocer con certeza 




n = Tamaño de la muestra 
z = Nivel de confianza deseado al 95% (1.96) 
p = Proporción de la población con la característica deseada (5% = 0.05) 
q = Proporción de la población sin la característica deseada (0.05) 
d = Nivel de error dispuesto a cometer (0.05) 
N = Tamaño de la población  
 
𝑛 =  
𝑁 ∗ 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
𝑑2 ∗ (𝑁 − 1) + 𝑍2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 
 
Calcular la muestra para el costo unitario 
 
Población N = 2’456,345 clientes 
 
𝑛 =  
2456345 ∗ (1.96)2 ∗ 0.05 ∗ 0.95
0.05 ∗ (2456345 − 1) + 1.962 ∗ 0.05 ∗ 0.95
 
 
    n = 385 clientes Postpago.  
 
El tamaño de la muestra para evaluar el costo unitario es de 385 clientes que se 
obtuvo mediante la aplicación de la formula anterior. 
 
Calcular el Crecimiento en ventas 
Para este indicador la población es igual a la muestra 4 registros,  
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(FERNÁNDEZ, y otros, 2014) indican que, hay dos tipos de categoría: (i) Muestras 
probabilísticas: se considera cuando todos los elementos o individuos de la 
población tienen las mismas oportunidades de ser elegidos y ser tomados para la 
muestra. (ii) Muestras no probabilísticas: es cuando la elección de los elementos 
no depende de la probabilidad, sino de causas relacionas con las características de 
la investigación o del investigador.  
 
Muestreo 
(MALHOTRA, 2008) indica que el muestreo es la colección de elementos u 
objetivos que procesan la información buscada por el investigador y sobre la cual 
se harán las conclusiones.  
 
(MOHAMMAD, 2000) menciona que es una técnica de muestreo probabilístico en 
la que divide la población en estudio con una variable en distintos grupos para la 
toma de la muestra. Se divide en 3 razones: (i) Aumentar el grado de precisión 
muestral y de eficiencia. (ii) Proporcionar datos adecuados para analizar cada 
grupo. (iii) Permitir aplicar diferentes procedimientos.  
 
Muestreo estratificado 
(VIVANCO, 2005) indica que, se caracteriza por usar información que permite 
asociar elementos que conformarán la muestra en estratos diferenciados, es decir, 
los elementos son homogéneos en la variable en estudio.  
 
2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad.  
 
Técnicas e instrumentos de recolección de datos. 
Manuel y Borboa indica que, la técnica e instrumento de recolección de datos es 
cuando el volumen y el tipo de información cuantitativa y cualitativa deben estar 
completamente justificados para los objetivos e hipótesis de la investigación, caso 
contrario se tiene el riesgo de obtener información de poca veracidad o sin valor 
para efectuar un análisis adecuado. (El Enfoque mixto de Investigación en los 
Estudios Fiscales, 2013) 
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(OBREGOSO, 2007) indica que, existen dos formas de conseguir información: 
mediante la observación, creación de fuentes de información (encuestas, 





(FERNÁNDEZ, y otros, 2014) indican que, se define como una reunión para platicar 
e intercambiar información entre entrevistador y entrevistado(s).  
 
Observación: 
(FERNÁNDEZ, y otros, 2014) indican que, esta técnica de recolección de datos 
consiste en el registro sistemático valido y confiable de comportamientos o 
conductas que se manifiestan. Se enfoca en información que pueda ser evaluada 




Fichas de observación:  
(FERNÁNDEZ, y otros, 2014) indican que, es la técnica en leer un texto de forma 
pausada, reflexiva y minuciosa, con el propósito de captar plenamente el mensaje 
contenido en los párrafos que se lee. ((Ver anexo N°5, 6 y 7)  
 
Validez y confiabilidad del Instrumento. 
 
Validez – Juicio de Expertos 
Corral un instrumento consiste en que mida la autenticidad, empleando lo siguiente: 
Know Groups (preguntar a grupos conocidos), Predicitve validity (comprobar 
comportamiento) y Cross Check questions (contrastar datos previos). El cual 
deberá estimar la valides y características que se deben estudiar. El Juicio de 
expertos se usa para conocer la probabilidad de error probable en la utilización de 
los instrumentos, su finalidad es validar con estimaciones confiables que en el 
transcurso del proyecto pueden y deben ser modificadas según vaya recopilándose 
información del sistema. (Validez yconfiabilidad de los instrumentos de 
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investigación para la recolección de datos, 2009) 
 
Para la presente investigación, se realizó la validación aplicada para el instrumento 
a nivel de contenido y constructivo, puesto que se anexo al instrumento la matriz 
de consistencia (Ver anexo N°2) y las fichas de registro pre test de cada indicador 




(BARALT, 2013)  indica que, el método de Test Re-test como medida de estabilidad 
de un instrumento consiste verificar la confiabilidad de la medición a lo largo del 
tiempo. Puede usarse dos veces, en una misma información pasado cierto periodo. 
El grupo de información debe ser similar a la muestra. Para calcular la correlación 
se debe usarse el coeficiente de Pearson, si la correlación de Pearson es altamente 
positiva es un instrumento confiable.  
 
Según Cayetano (2003), para interpretar los resultados se basa en una tabla 
definida por él, la cual se muestra a continuación. 
 






















0.00 < sig. < 0.20 Muy Bajo 
0.20 < = sig. < 0.40 Bajo 
0.40 < = sig. < 0.60 Regular 
0.60 <= sig. < 0.80 Aceptable 
0.80 < = sig. < 1.00 Elevado 
 
 
 Tabla 6 – Interpretación de un coeficiente de confiabilidad  
 
Para ello se realizó la correlación de Pearson obteniendo la Tabla 7 para el 
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 Pre_Test Re_Test 
Pre_Test 








Sig. (2-tailed) ,000 
 
N 385 385 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 Tabla 7 –Estadìsticos descriptivos - Confiabilidad  
 
Y para la eficacia se empleó el mismo método se obtuvo la Tabla 8 (Ver Anexos 6 
y 9) 
 













 Pre_Test Re_Test 
Pre_Test 
Pearson Correlation 1 ,895** 
Sig. (2-tailed)  ,000 
N 4 8 
Re_Test 
Pearson Correlation ,895** 1 
Sig. (2-tailed) ,000  
N 4 4 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 Tabla 8 – Estadìsticos descriptivos – Confiabilidad  
 
 
Según la tabla 6, que muestra los niveles de confiabilidad para nuestro instrumento 
de Costo Unitario se obtuvo 0.883, lo cual significa que se tiene una confiabilidad 
elevada para el instrumento. Y para el instrumento de Crecimiento en Ventas se 
obtuvo 0.845, lo cual significa que se tiene una confiabilidad aceptable. 
 
2.5. Métodos de análisis de datos 
 
El método de análisis de esta investigación es Cuantitativo, ya que es pre 
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experimental y se consigue estadísticas que ayuden a evidenciar si la hipótesis es 
correcta.   Según Hernández, Fernández y Bautista un análisis cuantitativo puesto 
que las variables pueden expresar valores numéricos. Se utilizarán métodos 
estadísticos para el análisis de datos y de esta manera poder probar las hipótesis 
propuestas. (FERNÁNDEZ, y otros, 2014) 
 
En esta investigación se compara los resultados del Pre-test (resultados sin haber 
sido aplicado en el sistema), y el Post-test (resultados a partir de aplicar el sistema) 
y considerando que la muestra es mayor a 50 evaluaciones entonces la verificación 
y contrastación de las hipótesis se hará con distribución de probabilidad normal.  
 
2.5.1. Pruebas de normalidad 
 
Para la realización de las pruebas de normalidad se poseen dos métodos para 
poder su ejecución, las cuales son; 
 
Kolmogrov – Sminorv: Esta prueba se utiliza para poder determinar el grado de la 
distribución de un conjunto de datos de una muestra. A demás se utiliza cuando la 
muestra la muestra sobrepasa los 50 individuos. 
 
𝐷 = 𝑚á𝑥|𝐹𝑛(𝑥) − 𝐹0(𝑥)| 
 
Siendo Fn(x) la función de distribución muestral y Fo(x) la función teórica o 
correspondiente a la población normal especificada en la hipótesis nula. 
 
Shapiro – Wilk: Esta prueba al igual que kolmogrov se basa en determinar el grado 
de distribución. Para ello se calcula la media y la varianza de la muestra, 
ordenándolas posteriormente de forma ascendente. Y calculando por último la resta 
entre ultimo y primero, penúltimo y segundo, etcétera. 
Esta prueba se realiza a muestras con un máximo de 50 individuos. Por ello plantea 
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Por lo cual D es la adición de las restas corregidas. 
Se dará por rechazada la hipótesis nula si w es menor que el valor crítico. 
 
En la investigación se requieren utilizar ambas pruebas Kolmogrov – Sminorv y 
Shapiro – Wilk, ya que el tamaño de la muestra en indicador 1 el tamaño de la 




Hipótesis H0: El Datamart no mejora la Evaluación de Ventas en la Empresa Entel 
Perú S.A 
 





HE1= Hipótesis Específica 1 
 
Hipótesis H0: El Datamart no aumenta el Costo Unitario para la Evaluación 
de Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
 
𝐻0 : 𝐶𝑈𝑑 <=  𝐶𝑈𝑎 
 
Donde:  
𝐶𝑈𝑎 : Costo Unitario antes de utilizar el Datamart 
𝐶𝑈𝑑 : Costo Unitario después de utilizar el Datamart 
 
Hipótesis 𝐻∝: El Datamart aumenta el Costo Unitario para la Evaluación de 
Ventas en la empresa Entel Perú S.A.. 
 
𝐻0 : 𝐶𝑈𝑑 >=  𝐶𝑈𝑎 
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Donde:  
𝐶𝑈𝑎 : Costo Unitario antes de utilizar el Datamart 
𝐶𝑈𝑑 : Costo Unitario después de utilizar el Datamart 
 
HE2= Hipótesis Específica 2 
 
Hipótesis H0: El Datamart no aumenta el Crecimiento en Ventas para la 
Evaluación de Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
 
𝐻0 : 𝐶𝑉𝑑 <=  𝐶𝑉𝑎 
 
Donde:  
𝐶𝑉𝑎 : Crecimiento en ventas antes de utilizar el Datamart 
𝐶𝑉𝑑 : Crecimiento en ventas después de utilizar el Datamart 
 
Hipótesis 𝐻∝: El Datamart aumenta el Crecimiento en Ventas para la 
Evaluación de Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
 
 
𝐻0 : 𝐶𝑉𝑑 >=  𝐶𝑉𝑎 
 
Donde:  
𝐶𝑈𝑎 : Crecimiento en ventas antes de utilizar el Datamart 
𝐶𝑈𝑑 : Crecimiento en ventas después de utilizar el Datamart 
 
2.5.2. Nivel de significancia 
 
Para la presente investigación se tomará en cuenta lo siguiente: 
 
El nivel de significancia utilizado fue ∝ = 0.05 (5% error), equivalente a 0.05, esto 
permitió realizar la comparación para que se tome la decisión de aceptar o rechazar 
la hipótesis. 
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Nivel de confiabilidad o significancia ((1- ∝)=0.95)  95%. 
 













Región de rechazo: 
 
La región de rechazo es Z = Zx, donde Zx es tal que:  
 
P[Z>Zx] = 0.05, donde Zx = Valor Tabular 
 




?̅? = 𝑀𝑒𝑑𝑖𝑎 
𝑠𝑥 = 𝐷𝑒𝑠𝑣𝑖𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝐸𝑠𝑡𝑎𝑛𝑑𝑎𝑟 
 













∑ 𝑖 (𝑥𝑖 − 𝑥)2
𝑛 − 1
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Distribución T-Student (ver Figura 18) 
 






















 Figura  18 Análisis de Resultados  
 
El presente trabajo de investigación realizará su análisis de los datos en la 
herramienta de software SPSS. 
 
2.6. Aspectos éticos 
 
Para la investigación se compromete a respetar la confidencialidad de la 
información brindada por la empresa y la confiabilidad de esta información del área 
de facturación de la empresa Entel Perú S.A., también se dará conocimiento de las 
identidades de las personas y objetos que participaran de la investigación. 
 
Las reuniones con las personas se realizaron con previo acuerdo y en horarios 
fuera del horario laboral, así no se perjudica en el tiempo laboral de las personas. 
 
La información brindada por el área de facturación de la empresa Entel Perú S.A. 
al investigador, se usará únicamente para el desarrollo del trabajo de investigación, 
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3.1. Análisis Descriptivo 
En el estudio se aplicó un Datamart para evaluar el costo unitario y el crecimiento 
en ventas; para ello se aplicó un Pre-Test que permita conocer las condiciones 
iniciales del indicador; posteriormente se implementó el Datamart y nuevamente se 
registró el costo unitario y el crecimiento en ventas. Los resultados descriptivos de 
estas medidas se observan en las Tablas 9 y 10. 
 
Indicador: Costo Unitario 
Los resultados descriptivos del Costo Unitario de estas medidas se observan en la 
Tabla 9. 






















  N Mìnimo Máximo Media 
Desviación 
estándar 
PreTest_CostoUnitario 385 ,017 ,346 ,0350 ,0436 
PostTest_CostoUnitario 385 ,020 ,347 ,0513 ,0570 
N válido (por lista) 385         
 
 
 Tabla 9 – Medidas Descriptivas del Costo Unitario  
 
En el caso del costo unitario, en el pre-test se obtuvo un valor de 35.00%, mientras 
que en el post-test fue de 51.30% tal como se aprecia en la Figura 19; esto indica 
una gran diferencia antes y después de la implementación del Datamart; así mismo, 
el costo unitario mínima fue del 17% antes, y 20% (Ver Tabla 9) después de la 
implementación del Datamart. 






















 Figura  19  Costo Unitario antes y después de implementado el Datamart    
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Indicador: Crecimiento en Ventas 
 
Los resultados descriptivos del crecimiento en ventas de estas medidas se 
observan en la Tabla 10 
 






















Crecimiento en Ventas N Mìnimo Máximo Media 
Desviación 
estándar 
PreTest 4 ,30 ,14 ,23 ,07394 
PostTest 4 ,55 0,54 ,545 ,00577 
N válido (por lista) 4         
 
 
 Tabla 10 – Medidas Descriptivas del Costo Unitario  
 
En el caso del crecimiento en ventas, en el pre-test se obtuvo un valor de 23.00%, 
mientras que en el post-test fue de 54.50% tal como se aprecia en la Figura 20; 
esto indica una gran diferencia antes y después de la implementación del Datamart; 
así mismo, el costo unitario mínima fue del 30% antes, y 55% (Ver Tabla 10) 
después de la implementación del Datamart. 
 























Figura  20 Crecimiento en Ventas antes y después de implementado 
el Datamart   
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3.2. Análisis Inferencial 
 
Prueba de Normalidad 
Se procedió a realizar las pruebas de normalidad para los indicadores de costo 
unitario y crecimiento en ventas a través de los métodos Kolmogrov – Sminorv y 
Shapiro – Wilk, debido a que el tamaño de nuestra estratificada muestra en costo 
unitario está confirmado por 385 registros y es mayor a 50, crecimiento en ventas 
está conformado por 4 registros y es menor a 50, tal como lo indica (FERNÁNDEZ, 
y otros, 2014). Dicha prueba se realizó introduciendo los datos de cada indicador 
en el software estadístico SPSS 23.0, para un nivel de confiabilidad del 95%, bajo 
las siguientes condiciones:  
 
Kolmogrov – Sminorv 
H0: Hipótesis nula o hipótesis de trabajo = De Homogeneidad 
H1: Hipótesis alterna o hipótesis del investigador = De Diferencias 
 
Donde: 
Nivel de significancia = 5% = 0,05 
Estimación del p-valor 
Toma de decisión: 
P< 0,05 entonces rechazamos la hipótesis Nula, nos quedamos don la 
hipótesis del investigador 
 
Shapiro – Wilk 
Si: 
Sig. < 0.05 adopta una distribución no normal. 
Sig. ≥ 0.05 adopta una distribución normal. 
 
Dónde: 
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Los resultados fueron los siguientes: 
 
Indicador: Costo Unitario 
Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipótesis los datos fueron sometidos a 
la comprobación de su distribución, específicamente si los datos del costo unitario 
contaban con distribución normal. 
 













One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 PreTest_CostoUnitario PostTest_CostoUnitario 
N 385 385 
Normal 
Parametersa,b 






Absolute ,451 ,434 
Positive ,451 ,434 
Negative -,348 -,293 
Kolmogorov-Smirnov Z 8,841 8,517 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,000 ,000 
a. Test distribution is Normal. 




Tabla 11 –Prueba de Normalidad de Costo Unitario antes y después de 
implementado el Datamart 
 
 
De la Tabla 11, si tenemos en cuenta que la hipótesis nula (H0) es de igualdad o de 
homogeneidad y la hipótesis alterna (H1) es de diferencias, los resultados de la 
prueba en el costo unitario el valor Sig. 0.000 es menor a 0.05, se determina que la 
distribución no es normal.  
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Figura  21 Prueba de Normalidad de Costo Unitario antes de 
implementado el Datamart 
 
 














Figura  22 Prueba de Normalidad de Costo Unitario después de 
implementado el Datamart 
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Indicador: Crecimiento en Ventas 
Con el objetivo de seleccionar la prueba de hipótesis; los datos fueron sometidos a 
la comprobación de su distribución, específicamente si los datos del crecimiento en 
ventas contaban con distribución normal. 
 











 Pruebas de Normalidad 
Crecimiento 
Shapiro-Wilk 
Estadìstico df Sig 
PreTest_CostoUnitario ,927 4 ,574 
PostTest_CostoUnitario ,729 4 ,024 




Tabla 12–Prueba de Normalidad de Costo Unitario antes y después de 
implementado el Datamart 
 
 
Como se muestra en la Tabla 12 los resultados de la prueba indican que el Sig. del 
crecimiento ventas en el Pre-Test fue de 0.574, cuyo valor es mayor que 0.05. Por 
lo tanto, crecimiento ventas se distribuye normalmente. Los resultados de la prueba 
del Post-Test indican que el Sig. de crecimiento ventas fue de 0.24, cuyo valor es 
menor que 0.05, por lo que indica que crecimiento ventas no se distribuye 
normalmente. Lo que confirma la distribución ambos datos de la muestra, se puede 
apreciar en las Figuras 23 y 24. 
 















Figura  23 Prueba de Normalidad de Crecimiento Ventas antes de 
implementado el Datamart 
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Figura  24 Prueba de Normalidad de Crecimiento Ventas después de 




3.3. Prueba de Hipótesis 
 
Hipótesis de Investigación 1: 
 H1: El Datamart aumenta el Costo Unitario para la Evaluación de Ventas en 
la Empresa Entel Perú S.A. 




Definiciones de Variables: 
𝐶𝑈𝑎 : Costo Unitario antes de utilizar el Datamart 
𝐶𝑈𝑑 : Costo Unitario después de utilizar el Datamart 
 
 Hipótesis H0: El Datamart no aumenta el Costo Unitario para la Evaluación 
de Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
  
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𝐻0 : 𝐶𝑈𝑑 <=  𝐶𝑈𝑎 
 
El indicador sin el Datamart es mejor que el indicador con el Datamart.  
 
 Hipótesis 𝐻∝: El Datamart aumenta el Costo Unitario para la Evaluación de 
Ventas en la empresa Entel Perú S.A.. 
 
𝐻0 : 𝐶𝑈𝑑 >=  𝐶𝑈𝑎 
 
El indicador con el Datamart es mejor que el indicador sin el Datamart. 
En la figura 25, el costo unitario en la evaluación de ventas (Pre Test), es de 35.00% 
y el Post Test es 51.30%. 






















 Figura  25 Costo Unitario – Comparativa General  
 
Se concluye de la figura 25 que existe un aumento en el costo unitario el cual se 
puede verificar al comparar las medias respectivas, que asciende de 35.00% al 
valor de 51.30%. 
En cuanto al resultado del contraste con la hipótesis se aplicó la prueba TStudent, 
debido a que los datos obtenidos durante la investigación (PreTest y Post-Test) que 
la distribución no es normal. El valor de T contraste es de -10,718, el cual es 
claramente menor que -1.6488 (Ver tabla 13). 
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  Mean t df Sig. (2-tailed) 
Pair 1 PreTest_CostoUnitario ,0350 




 Tabla 13–Estadísticas de Muestras emparejadas  
 
Entonces se rechaza la hipótesis nula, aceptando la hipótesis alterna con un 95% 
de confianza. Además, el valor T obtenido, como se muestra en la figura 26, se 
ubica en la zona de rechazo. Por lo tanto, el Datamart incrementa el costo unitario 
en la evaluación de ventas de la Empresa Entel Perú S.A.  
 






















 Figura 26 Prueba T – Student – Costo Unitario  
 
Hipótesis de Investigación 2: 
 H2: El Datamart aumenta el Crecimiento en Ventas para la Evaluación de 
Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
 Indicador: Crecimiento en Ventas 
 
Hipótesis Estadísticas 
𝐶𝑉𝑎 : Crecimiento en ventas antes de utilizar el Datamart 
𝐶𝑉𝑑 : Crecimiento en ventas después de utilizar el Datamart 
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 Hipótesis H0: El Datamart no aumenta el Crecimiento en Ventas para la 
Evaluación de Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
 
𝐻0 : 𝐶𝑉𝑑 <=  𝐶𝑉𝑎 
 
 
El indicador sin el Datamart es mejor que el indicador con el Datamart 
 
 
 Hipótesis 𝐻∝: El Datamart aumenta el Crecimiento en Ventas para la 
Evaluación de Ventas en la empresa Entel Perú S.A. 
 
 
𝐻0 : 𝐶𝑉𝑑 >=  𝐶𝑉𝑎 
 
El indicador con el Datamart es mejor que el indicador sin el Datamart. 
 
En la Figura 27, el Crecimiento en Ventas en la evaluación de ventas (Pre Test), es 
23% de y el Post-Test es 71.44%. 
 






















 Figura  27 Crecimiento en Ventas – Comparativa General  
 
Se concluye de la Figura 27 que existe un aumento en el Crecimiento en Ventas, el 
cual se puede verificar al comparar las medias respectivas, que asciende de 23% 
al valor de 54.50%. 
En cuanto al resultado del contraste de hipótesis se aplicó la Prueba TStudent, 
debido a que los datos obtenidos durante la investigación, PreTest se distribuye 
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normalmente y Post-Test no se distribuye normalmente. El valor de T contraste es 
de -7,937, el cual es claramente menor que -1.6488. (Ver tabla 14) 
 























 Tabla 14–Estadísticas de Muestras emparejadas  
 
Entonces, se rechaza la hipótesis nula, aceptando la hipótesis alterna con un 95% 
de confianza. Además, el valor T obtenido, como se muestra en la Figura 28, se 
ubica en la zona de rechazo. Por lo tanto, El Datamart incrementa crecimiento en 
ventas en la evaluación de ventas de la empresa Entel Perú S.A. 
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DISCUSIÓN   
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En la presente investigación, se tuvo como resultado que, con el Datamart, se 
incrementó el costo unitario en la evaluación de ventas de un 35% a un 51.30%, lo 
que equivale a un crecimiento de 16.3%. De la misma manera John Campomanes 
en su investigación “Datamart en el proceso de toma de decisiones de ventas de la 
Empresa Industria Del Calzado El Lobo S.A.C.” aumenta con el Datamart para 
dicho proceso en sus indicadores nivel de servicio al 100% versus el 79.92% y en 
eficacia se obtuvo un aumento al 100% versus el 87.67%. lo que significa un 
aumento del 20.08% en nivel de servicio y un aumento del 12.33% en la eficiencia.  
 
 
A su vez se tuvo como resultados que, con el Datamart en la evaluación de ventas, 
se incrementó el crecimiento en ventas en la evaluación de ventas de un 23% a un 
54.50%, lo que equivale un crecimiento de 31.5%. De la misma forma Miguel 
Anselmo y Ray Espinoza en su investigación “Implementación de un Datamart para 
toma de decisiones de recibos distribuidos a clientes Postpago de telefónica del 
Perú”, llegó a la conclusión el nivel de satisfacción para obtener un mejor ingreso 
económico de los clientes, en su investigación aumentó aumento al 35% versus el 
27% antes de implementarse el Datamart. 
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Se concluye que el costo unitario en la evaluación de ventas de la Empresa Entel 
Perú S.A. aumenta con el Datamart para dicho proceso, ya que el costo unitario 
anterior a la implementación fue de 30% y luego de su aplicación aumentó a 
51.30%, lo que significa un aumento de 16.3% en el costo unitario. 
 
Se concluye que el crecimiento en ventas en la evaluación de ventas de la Empresa 
Entel Perú S.A. aumenta con el Datamart para dicho proceso, ya que crecimiento 
en ventas anterior a la implementación fue de 23% y luego de su aplicación 
aumentó a 54.50%, lo que significa un aumento de 31.50% en el crecimiento en 
ventas. 
 
Finalmente, después de haber obtenido resultados satisfactorios de los indicadores 
del estudio, se concluye que un Datamart mejora la evaluación de ventas de la 
empresa Entel Perú S.A. y dejamos abierta la propuesta para futuros estudios de 
investigación en conlleve a seguir mejorando los servicios. 
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Se recomienda plantear posteriores investigaciones o ampliar la existente, con el 
propósito de optimizar la evaluación de ventas en el área donde se realizó la 
investigación de la empresa Entel Perú, así se podrá mantener en mejora continua 
y por consiguiente podrá generar valor para su crecimiento de sí misma. 
 
Se recomienda investigar varios antecedentes, para obtener una mejor visión frente 
al proceso y como lo definen otros autores. 
 
Se recomienda a la organización continuar usando el sistema y almacenando 
información al Datamart para tener una mejor toma de decisión. Así mismo poder 
integrar toda la información de la mejor manera más óptima posible y de esta 
manera optimizar la información hacia la gerencia central. 
 
Se recomienda tener un seguimiento de la información que se brinda con esta 
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Anexo N° 1: Matriz de consistencia 
 
Problemas Objetivos Hipótesis Variables Dimensiones Indicadores Metodología 
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Donde:  
CV = Crecimiento de 
las Ventas  
 
VR = Valor Reciente 
de la Venta  
 
VA = Valor Antiguo de 
la Venta 
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Anexo N° 7:  Validación del instrumento en ventas  
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Anexo N° 8:  Validación del instrumento de medición del indicador costo 
unitario. 
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Anexo N° 9:  Validación del instrumento de medición del indicador 
crecimiento en ventas 
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Tareas Días Fecha inicio Fecha final
Evaluación de la Organización 15 02/04/2018 16/04/2018
Contexto de Negocio 12 02/04/2018 13/04/2018
Visión 3 14/04/2018 16/04/2018
Misión 3 14/04/2018 16/04/2018
Análisis de negocio 97 17/04/2018 22/07/2018
Casos de uso de negocio 22 17/04/2018 08/05/2018
Diagrama de casos de negocio 31 09/05/2018 08/06/2018
Modelo de análisis del negocio 19 09/06/2018 27/06/2018
Diagrama de actividades 17 27/06/2018 13/07/2018
Requisitos del proyecto 9 14/07/2018 22/07/2018
Procesos de la metodología Hefesto 146 23/07/2018 15/12/2018
Análisis de Requerimientos 34 23/07/2018 25/08/2018
Identificar preguntas 15 23/07/2018 06/08/2018
Identificar Indicadores y dimensiones 9 07/08/2018 15/08/2018
Modelo Conceptual 10 16/08/2018 25/08/2018
Análisis de base de Datos 67 26/08/2018 31/10/2018
Determinación de indicadores 21 26/08/2018 15/09/2018
Establecer correspondencias 13 15/09/2018 27/09/2018
Nivel de Granulidad 14 27/09/2018 10/10/2018
Modelo conceptual ampliado 21 11/10/2018 31/10/2018
Modelo lógico del Datamart 25 01/11/2018 25/11/2018
Tipo de modelado lógico del Datamart 10 01/11/2018 10/11/2018
Tablas de dimensiones 8 11/11/2018 18/11/2018
Tabla de hechos 2 19/11/2018 20/11/2018
Uniones 5 21/11/2018 25/11/2018
Construcciones 18 26/11/2018 13/12/2018
Elaboración de ETL 5 26/11/2018 30/11/2018
Elaboración de cubos dimensionales 5 01/12/2018 05/12/2018
Construcción de interfaz del usuario 8 06/12/2018 13/12/2018
Difusión 2 14/12/2018 15/12/2018
Capacitaciones 1 14/12/2018 14/12/2018
Entrega de ususarios 1 15/12/2018 15/12/2018
Proyecto: Datamart para la Evaluación en la empresa Entel Perú S.A.
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Diagrama de Gantt 
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Anexo Nº 11: Carta de Aceptación  
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Anexo Nº 12: DESARROLLO DE LA METODOGLOGÌA DEL DATAMART 
 
A continuación, se muestra el desarrollo de la metodología para la elaboración del 
Datamart para la Evaluación de Ventas de la empresa Entel Perú S.A.  
 
ÍNDICE DE METODOLOGÍA 
 
1. ANÁLISIS DE REQUERIMIENTOS      134 
Identificar Preguntas        134 
Identificar Indicadores y Perspectivas      136 
Modelo Conceptual         138 
2. ANÁLISIS DE LOS OLTPS       140 
Conformar Indicadores        140 
Establecer correspondencia       141 
Nivel de granularidad        143 
Modelo conceptual ampliado       146 
3. MODELO LÓGICO DEL DW       148 
Tipo de modelo lógico del DW       148 
Tablas de dimensiones        148 
Tablas de Hechos         152 
Uniones          153 
4. INTEGRACIÓN DE DATOS       154 
Carga Inicial          154 
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1. ANÁLISIS DE REQUERIMIENTOS 
 
a) Identificar preguntas 
 
Lo primero que se hará será identificar los requerimientos de los usuarios a través 
de preguntas. 
Luego, se analizarán estas preguntas a fin de identificar cuáles serán los 
indicadores y perspectivas. 
Finalmente se confeccionará un modelo conceptual donde se podrá visualizar el 
resultado obtenido en este primer paso. 
 
Las preguntas de negocio obtenidas fueron las siguientes: 
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 Se desea saber la cantidad facturada por tipo de documento al cierre de 
ciclo facturación. 
 
 Se desea saber la cantidad facturada por Lima - Provincia al cierre de ciclo 
facturación. 
 
 Se desea saber el costo unitario por Cliente al cierre de ciclo facturación. 
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 Se desea saber el costo unitario por Lima Provincia al cierre de ciclo 
facturación. 
 
 Determinar la tasa de crecimiento en ventas facturadas por cliente en 
comparación de día, mes, año. 
 
 Determinar la tasa de crecimiento en ventas facturadas por tipo de 
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 Determinar la tasa de crecimiento en ventas facturadas por Lima - 
Provincia en comparación de día, mes, año. 
 
b) Identificar indicadores y perspectivas de análisis. 
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c) Modelo Conceptual 
 
En esta etapa, se construirá un modelo conceptual a partir de los indicadores y 
perspectivas obtenidas en el paso anterior. A la izquierda se colocan las 
perspectivas seleccionadas, que serán unidas a un óvalo central que representa y 
lleva el nombre de la relación que existe entre ellas. La relación, constituye el 
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2. ANÁLISIS DE LOS OLTP 
 
a) Conformar indicadores 
 
A continuación, se muestra como se calculan los indicadores que se tendrán en el 
Datamart, indicando las variables que se usarán para su cálculo y la función. 
 
 Costo Unitario 
o Hechos (Monto Total en cargo fijo / Cantidad de unidades del cliente). 
o Función del Contador AVERAGE (). 
o Aclaración: el indicador “Costo Unitario”, representa la división del 
Monto total en cargo fijo (renta básica de cada equipo o unidad 
contratada) entre la cantidad de equipos o unidades totales por 
cliente. 
 
 Crecimiento en Ventas 
o Hechos: (Facturación anterior / Facturación reciente) * 100 
o Función de sumarización: SUM () 
o Aclaración: el indicador “Crecimiento en ventas”, representa la 
división de la Facturación anterior / Facturación reciente, 
multiplicándola por cien. La facturación anterior se calcula sumando 
los cuatro importes facturados semanalmente (Ciclos de facturación), 
y la facturación reciente se calcula igual sumando los cuatro importes 
facturados semanalmente (Ciclos de facturación). 
 
 Cantidad facturada: 
 Hechos: Cantidad facturada. 
 Función de contador: COUNT () 
 Aclaración: el indicador “Cantidad Facturada”, representa el conteo de las 
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b) Establecer correspondencia     
Siguiendo con los pasos designados por la metodología, se establecerá la 
correspondencia de los OLTP con la información requerida para el Datamart. 
 
Perspectivas: 
A continuación, en la Figura 30, se muestra la correspondencia de las dimensiones 
de las perspectivas con los OLTP 
 























 Figura  30 Correspondencia de pespectivas  
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A continuación, en la Figura 31, se muestra la correspondencia de los 
Indicadores con los OLTP.    
 
























 Figura  31 Correspondencia de indicadores  
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Las relaciones identificadas fueron las siguientes: 
 
 La tabla “Clientes” se relaciona con la perspectiva “Cliente”. 
 La tabla “Equipo” se relaciona con la perspectiva “Equipo”. 
 La tabla “Plan Tarifario” se relaciona con la perspectiva “Plan Tarifario”. 
 La tabla “Estado de Cliente” se relaciona con la perspectiva “Estado de 
Cliente”. 
 La tabla “Tipo Documento” se relaciona con la perspectiva “Tipo 
Documento”. 
 El campo “Ubicación” de la tabla “Cliente” se relaciona con la perspectiva 
“Región”. 
 El campo “FechaIngreso” de la tabla “Ventas” se relaciona con la perspectiva 
“Tiempo” (debido a que es la fecha principal para el crecimiento en ventas) 
 Los campos “IdPlan” y “Id Equipo” de la tabla “Ventas” se relacionan con el 
indicador “Costo Unitario”. 
 El campo “IdVenta” de la tabla “Ventas” se relaciona con el indicador 
“Cantidad Facturada” 
 Los campos “SubTotal”, “IGV” y “Monto_Total” de la tabla “Ventas” se 
relacionan con el indicador “Crecimiento en Ventas”. 
                                                                                                                                                                                                                                                                                 
c) Nivel de granularidad  
 
Con respecto a las relaciones identificadas, se obtuvieron los siguientes datos 
disponibles para cada perspectiva: 
 
 Con respecto a la perspectiva “Clientes”, los datos disponibles son: 
o IdCliente: Es la clave primaria de la tabla Cliente. 
o BSCS: Representa el código interno asignado al cliente para 
búsqueda en los sistemas y/o aplicativos. 
o Compañía: Nombre completo del cliente. 
o Documento: Es el número de documento que identifica al cliente. 
o EstadoCliente: Identifica el estado de la cuenta activa / suspendida. 
o Fecha: Es la fecha de ingreso del cliente. 
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 Con respecto a la perspectiva “Equipo”, los datos disponibles son: 
o IdEquipo: Es la clave primaria de la tabla “Equipo” y representa 
únicamente un número de teléfono 
o Número: Números disponibles para asignar al cliente y asociarlos a 
un plan tarifario. 
o FechaActivación: Fecha de activación de número de teléfono. 
 
 Con respecto a la perspectiva “Región”, los datos disponibles son: 
o Ubicación: Es una llave foránea que identifica los datos del 
IdProvincia, IdDepartamento, IdRegion al que pertenece el cliente. 
 
 Con respecto a la perspectiva “Estado Cliente”, los datos disponibles son: 
o IdEstado: Es la clave primaria de la tabla “Estado Cliente” y 
representa únicamente un estado en específico. 
o Descripción: Es la descripción del nombre del estado de cliente. 
 
 Con respecto a la perspectiva “Tipo Documento”, los datos disponibles son: 
o Tipo Documento: Identificador Dni / Ruc para clasificar y segmentar 
la base de clientes (Mercado) 
 
 Con respecto a la perspectiva “Plan Tarifario”, los datos disponibles son: 
o IdPlan Tarifario: Es la clave primaria de la tabla “Plan Tarifario” y 
representa únicamente un estado en específico. 
o Nombre Plan: Descripción del plan. 
o Cargo Fijo sin IGV: Importe del plan sin considerar IGV. 
o Cargo Fijo con IGV: Importe del plan considerando IGV. 
o Rango Venta: Es la clasificación del plan según la gamma del equipo 
o Tipo de Plan: Categoría donde identifica el tipo de plan (Control, 
Postpago) 
o Tipo Cliente: Clasifica la promoción según el mercado. 
o Tipo Telefonía: A que rubro pertenece móvil, internet. 
o Familia Plan: Clasifica el plan según la familia. 
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o Nombre del mes 
o Nombre del día 
 
Una vez que se recolecto toda la información pertinente y se consultó con los 
usuarios cuales eran los datos que consideraban de interés para analizar los 
indicadores ya expuestos, los resultados obtenidos fueron los siguientes: 
 
 En la perspectiva “Cliente” se utilizarán los siguientes campos: 
o BSCS (*) 
o Compañía (**) 
o Documento (*) 
o EstadoCliente (**) 
 
 En la perspectiva “Equipo” se utilizarán los siguientes campos: 
o Número (**) 
 
 En la perspectiva “Región” se utilizarán los siguientes campos: 
o Provincia (*) 
o Departamento (*) 
o Región (**) 
 
 En la perspectiva “Estado Cliente” se utilizarán los siguientes campos: 
o Descripción (*) 
 
 En la perspectiva “Tipo de Documento” se utilizarán los siguientes campos: 
o TipoDocumento (**) 
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 En la perspectiva “Plan Tarifario” se utilizarán los siguientes campos: 
o NombrePlan (**) 
o RangoDeVenta (*) 
o TipoPlan (***) 
o TipoTelefonía (*) 
o FamiliaDePlan (**) 
 
 En la perspectiva “Tiempo” se utilizarán los siguientes campos: 
o Día (*) 
o Mes (**) 
o Año (***) 
 
Donde mientras más asteriscos (*) posee un campo, entonces se dice que es de 
granularidad más alta, y los que posean solo un asterisco (*), son la granularidad 
más baja. 
 
d) Modelo Conceptual Ampliado 
 
En este diagrama se hace las respectivas correspondencias entre la Base de Datos 
y Modelo Conceptual. La base de datos es la siguiente: 
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3. MODELO LÓGICO DEL DW 
 
a) Tipo de modelo lógico del DW 
 
El esquema que se utilizará será en estrella, debido a sus características, 
ventajas y diferencias con los otros esquemas. 
 
b) Tablas de dimensiones 
 
A continuación, se diseñarán las tablas de dimensiones a partir de las 
perspectivas encontradas en el modelo conceptual. Para ello se realizarán los 
siguientes procesos: 
 
 Se elegirá un nombre que identifique a la tabla dimensión 
 Se añadirá un campo que represente su clave principal. 
 Se redefinirán los nombres de los campos si no son suficientes intuitivos 
 
CLIENTE 
 Se creará una tabla de dimensión que tendrá el nombre de “DIMCLIENTE”. 
 Se le agregará una clave principal llamada “IDCLIENTE” 
 No se modificará los nombres de los campos de la tabla. 
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 Se creará una tabla de dimensión que tendrá el nombre de 
“DIMCICLOFACTURACION”. 
 Se le agregará una clave principal llamada “IDCICLO” 
 No se modificará los nombres de los campos de la tabla. 
 


































 Se creará una tabla de dimensión que tendrá el nombre de 
“DIMESTADOCLIENTE”. 
 Se le agregará una clave principal llamada “IDESTADO” 
 No se modificará los nombres de los campos de la tabla. 
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ESTADO EQUIPO 
 Se creará una tabla de dimensión que tendrá el nombre de “DIMEQUIPO”. 
 Se le agregará una clave principal llamada “IDEQUIPO” 
 No se modificará los nombres de los campos de la tabla. 
 

































 Se creará una tabla de dimensión que tendrá el nombre de 
“DIMPROMOCION”. 
 Se le agregará una clave principal llamada “IDPROMO” 
 No se modificará los nombres de los campos de la tabla. 
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PLAN TARIFARIO 
 Se creará una tabla de dimensión que tendrá el nombre de 
“DIMPLANTARIFARIO”. 
 Se le agregará una clave principal llamada “IDPLANTARIFARIO” 
 No se modificará los nombres de los campos de la tabla. 
 






































 Se creará una tabla de dimensión que tendrá el nombre de “DIMTIEMPO”. 
 Se le agregará una clave principal llamada “IDTIEMPO” 
 No se modificará los nombres de los campos de la tabla. 
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c) Tablas de Hechos 
Luego de representar las tablas de dimensiones, se realiza la conformación de la 
tabla de hechos como se muestra en la Figura 24. 
 
























 Figura  40 Tabla de Hechos del Datamart  
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Posterior a la representación de las tablas de dimensiones y de hechos, se generan 
las uniones entre las tablas de dimensiones y la tabla de hechos como se muestra 
en la Figura 41. 
 























 Figura  41 Uniones en el Datamart  
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4. INTEGRACIÓN DE DATOS 
 
a) Carga Inicial 
 
La carga inicial se realizará mediante un proceso que cargará la información 
correspondiente a las tablas de dimensiones y la tabla de hechos como se muestra 
en la Figura 42: 
 
























 Figura  42 Programación de Carga Inicial  
Universidad César Vallejo  Escuela Profesional de Ingeniería De Sistemas 
 
 
Datamart para la Evaluación de Ventas                     155                    Luis Joel Santamaría Inoñan 




SELECT dbo.CLIENTE.IDCLIENTE, dbo.CLIENTE.BSCS, 
dbo.CLIENTE.COMPANIA, dbo.PROVINCIA.NOMBRE_PROV, 
dbo.DEPARTAMENTO.NOMBREDEP,  dbo.REGION.NOMBREREGION, 
dbo.CLIENTE.DOCUMENTO, dbo.CLIENTE.TIPODOCUMENTO, 
dbo.CLIENTE.ESTADOCLIENTE 
FROM    
 dbo.CLIENTE INNER JOIN 
dbo.PROVINCIA ON dbo.CLIENTE.UBICACION = 
dbo.PROVINCIA.IDPROVINCIA INNER JOIN 
dbo.DEPARTAMENTO ON dbo.PROVINCIA.IDDEPARTAMENTO = 
dbo.DEPARTAMENTO.IDDEPARTAMENTO INNER JOIN 




SELECT        dbo.CLIENTE.IDCLIENTE, dbo.CICLOFACTURACION.IDCLICLO, 
dbo.PLANTARIFARIO.IDPLANTARIFARIO, dbo.EQUIPO.IDEQUIPO, 
dbo.PROMOCION.IDPROMOCION,  
                         dbo.ESTADOCLIENTE.IDESTADO, dbo.VENTAS.IDVENTA, 
dbo.VENTAS.CARGOFIJO, dbo.DETPROMOCION.DESCUENTO, 
dbo.VENTAS.SUBTOTAL, dbo.VENTAS.IGV,  
                         dbo.VENTAS.MONTO_TOTAL 
FROM            dbo.CLIENTE INNER JOIN 
                         dbo.CICLOFACTURACION INNER JOIN 
                         dbo.PROMOCION INNER JOIN 
                         dbo.DETPROMOCION ON dbo.PROMOCION.IDPROMOCION = 
dbo.DETPROMOCION.IDPROMOCION INNER JOIN 
                         dbo.VENTAS ON dbo.DETPROMOCION.IDDETPROMO = 
dbo.VENTAS.IDVENTA INNER JOIN 
                         dbo.EQUIPO ON dbo.VENTAS.IDEQUIPO = 
dbo.EQUIPO.IDEQUIPO INNER JOIN 
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                         dbo.ESTADOCLIENTE ON dbo.VENTAS.IDCONTRATO = 
dbo.ESTADOCLIENTE.IDESTADO INNER JOIN 
                         dbo.PLANTARIFARIO ON dbo.VENTAS.IDPLAN = 
dbo.PLANTARIFARIO.IDPLANTARIFARIO ON 
dbo.CICLOFACTURACION.IDCLICLO = dbo.VENTAS.IDCICLO ON  







/****** Object:  Table [dbo].[HECHOS]    Script Date: 07/11/2018 0:17:01 ******/ 
SET ANSI_NULLS ON 
GO 
 
SET QUOTED_IDENTIFIER ON 
GO 
 
SET ANSI_PADDING ON 
GO 
 
CREATE TABLE [dbo].[HECHOS]( 
 [IDVENTAS] [int] IDENTITY(1,1) NOT NULL, 
 [IDCLIENTE] [varchar](50) NULL, 
 [IDCICLO] [varchar](50) NULL, 
 [IDPLAN] [varchar](50) NULL, 
 [IDEQUIPO] [varchar](50) NULL, 
 [IDPROMO] [varchar](50) NULL, 
 [IDOCONTRATO] [varchar](50) NULL, 
 [IDTIEMPO] [varchar](50) NULL, 
 [CARGOFIJO] [float] NULL, 
 [DESCUENTO] [float] NULL, 
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 [SUBTOTAL] [float] NULL, 
 [IGV18] [float] NULL, 
 [MONTO_TOTAL] [float] NULL, 
 CONSTRAINT [PK_HECHOS] PRIMARY KEY CLUSTERED  
( 
 [IDVENTAS] ASC 
)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF, 
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, 
ALLOW_PAGE_LOCKS = ON) ON [PRIMARY] 




SET ANSI_PADDING OFF 
GO 
 
ALTER TABLE [dbo].[HECHOS]  WITH CHECK ADD  CONSTRAINT 
[FK_HECHOS_DIMCICLOFACTURACION] FOREIGN KEY([IDCICLO]) 
REFERENCES [dbo].[DIMCICLOFACTURACION] ([IDCLICLO]) 
GO 
 




ALTER TABLE [dbo].[HECHOS]  WITH CHECK ADD  CONSTRAINT 
[FK_HECHOS_DIMCLIENTE] FOREIGN KEY([IDCLIENTE]) 
REFERENCES [dbo].[DIMCLIENTE] ([IDCLIENTE]) 
GO 
 
ALTER TABLE [dbo].[HECHOS] CHECK CONSTRAINT 
[FK_HECHOS_DIMCLIENTE] 
GO 
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ALTER TABLE [dbo].[HECHOS]  WITH CHECK ADD  CONSTRAINT 
[FK_HECHOS_DIMEQUIPO] FOREIGN KEY([IDEQUIPO]) 
REFERENCES [dbo].[DIMEQUIPO] ([IDEQUIPO]) 
GO 
 




ALTER TABLE [dbo].[HECHOS]  WITH CHECK ADD  CONSTRAINT 
[FK_HECHOS_DIMESTADOCLIENTE] FOREIGN KEY([IDOCONTRATO]) 
REFERENCES [dbo].[DIMESTADOCLIENTE] ([IDESTADO]) 
GO 
 




ALTER TABLE [dbo].[HECHOS]  WITH CHECK ADD  CONSTRAINT 
[FK_HECHOS_DIMPLANTARIFARIO] FOREIGN KEY([IDPLAN]) 
REFERENCES [dbo].[DIMPLANTARIFARIO] ([IDPLANTARIFARIO]) 
GO 
 




ALTER TABLE [dbo].[HECHOS]  WITH CHECK ADD  CONSTRAINT 
[FK_HECHOS_DIMPROMOCION] FOREIGN KEY([IDPROMO]) 
REFERENCES [dbo].[DIMPROMOCION] ([IDPROMO]) 
GO 
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ALTER TABLE [dbo].[HECHOS]  WITH CHECK ADD  CONSTRAINT 
[FK_HECHOS_DIMTIEMPO] FOREIGN KEY([IDTIEMPO]) 
REFERENCES [dbo].[DIMTIEMPO] ([IDTIEMPO]) 
GO 
 






if exists (select *  from INFORMATION_SCHEMA.TABLES where table_name = 
'HECHOS') 
Drop Table dbo.HECHOS 
go 
Truncate Table DIMCICLOFACTURACION 
Truncate Table DIMCLIENTE 
Truncate Table DIMEQUIPO 
Truncate Table DIMESTADOCLIENTE 
Truncate Table DIMPLANTARIFARIO 




Cuando se haya cargado en su totalidad el DW, se deben establecer sus políticas 
y estrategias de actualización o refresco de datos. Una vez realizado esto, se 
tendrán que llevar a cabo las siguientes acciones: 
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 Especificar las tareas de limpieza de datos, calidad de datos, procesos ETL, 
etc., que deberán realizarse para actualizar los datos del DW. 
 Especificar de forma general y detallada las acciones que deberá realizar 
cada software 
Las políticas de Actualización que se han convenido con el Usuario Final son las 
siguientes: 
 
 La información se refrescará cada semana. 
 Los datos de las tablas de dimensiones “DIMCICLOFACTURACION”, 
“DIMPLANTARIFARIO”, “DCICLOFACTURACION”, 
“DIMESTADOCLIENTE”, “DIMPROMOCION”, “DIMCLIENTE”, serán 
cargados totalmente cada vez. 
 Los datos de la tabla de dimensión “DIMTIEMPO” se cargarán de manera 
incremental teniendo en cuenta la fecha de la última actualización. 
 Estas acciones se realizarán durante un periodo de prueba, para analizar 
cuál es la manera más eficiente de generar las actualizaciones, basadas en 
el estudio de los cambios que se producen en los OLTP y que afectan al 
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ANEXO Nº13: Manual de Usuario de Datamart 
 
A continuación, se detalla el modo de obtener información del Datamart generado 
Para crecimiento en ventas de la empresa Entel Perú S.A.  
 
1. Ingresar al Sistema: 
Se deberá tener acceso corporativo a la web de Power BI y que posea 
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Y también se podrán elegir distintos indicadores, que pueden ser programados 










Universidad César Vallejo  Escuela Profesional de Ingeniería De Sistemas 
 
 
Datamart para la Evaluación de Ventas                     163                    Luis Joel Santamaría Inoñan 
en la empresa Entel Perú S.A. 
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FORMULARIO DE AUTORIZACIÓN PARA LA PUBLICACIÓN ELECTRÓNICA 
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AUTORIZACIÓN DE LA VERSIÓN FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACIÓN 
 
 
 
 
